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INTRODUCCION

Tomando como punto de partida la
Ley 142 de Servicios Piblicos y la Ley
143 de Energia Eléctrica, sanciona-
das en 1994, se presenta la libre ofer-
tay demanda de energia eléctrica eli-
minando los monopolios naturales
dentro de los esquemas de mercado
mayorista y no regulado desde 1995.

Un segmento importante de este
mercado no regulado lo constituyen
los clientes industriales que en 1997
posefan 1 Mw de demanda instanta-
nea, a los cuales va dirigido este pro-
yecto de investigacién, con el fin de
conocer sus preferencias, conceptos
sobre las variables y el desarrollo de
ese mercado abierto; a 1a vez que es-
tablecer los usos de energia eléctrica
en sus procesos productivos.

El conocimiento de estos industria-
les participantes del mercado no re-
gulado y algunos aspectos de las em-

presas oferentes de energia eléctrica,
es complementado con el anélisis del
ambiente constituido por los aspec-
tos econémicos del sector industrial,
tendencias gubernamentales y la re-
gulacién vigente en el sector eléctrico.

I. DEFINICION

DEL PROBLEMA

Todos los comercializadores partici-
pantes del mercado mayorista de
energia eléctrica, con la caracteriza-
cién de algunos de sus clientes indus-
triales como no regulados, a partir de
1995 han empezado a enfrentar una
feroz competencia con otros provee-
dores por este segmento del mercado
en su area de influencia, pero tam-
bién desean adquirir nuevos clientes
en otras zonas del pais.

Por lo tanto, estos comercializadores
necesitan elaborar un plan estraté-
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gico de mercadeo que debe obedecer,
entre otras, en gran parte a una in-
vestigacién del segmento de indus-
triales no regulados, como la plantea-
da en este estudio, de la cual se ob-
tendra la informacién de acuerdo con
las condiciones del esquema del mer-
cado en 1997 en las regiones m4s im-
portantes de Colombia.

2. OBJETIVOS

DE LA INVESTIGACION

La investigacién tiene como objetivo
general conocer la situacién del mer-
cado no regulado de energia eléctrica
en las principales regiones de Colom-
bia, considerando sélo el segmento de
las industrias. Se pretende que los
clientes industriales suministren la
mayor informacién posible, atendien-
do a su comportamiento conceptual,
comercial y técnico respecto a su par-
ticipacién en el esquema de libre ofer-
ta y demanda de energia eléctrica;
adicionalmente, partiendo de la infor-
macién que suministren los industria-
les, establecer algunos aspectos de los
oferentes de energia eléctrica, conso-
lidando de esta forma el escenario de
demanda y oferta para la comerciali-
zacién de energia.

Como objetivos especificos se plan-
tean conocer la regulacién actual del
sector eléctrico, la caracterizacién del
sector industrial segiin informacién
del Dane y las Cdmaras de Comercio
de las diferentes ciudades, la consti-
tucién de los procesos productivos al
interior de las plantas industriales,
considerando la relacién con la ener-
gia eléctrica, las condiciones en las
que se desarrolla el ambiente de com-
petencia entre comercializadores, el
crecimiento de los sectores industria-
les y los cambios en la regulacién
gubernamental.
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Para las industrias que conforman el
mercado no regulado se plantea de-
terminar el conocimiento que poseen
de la estructura actual de éste, c6mo
es su clasificacién, la incidencia del
esquema actual sobre el precio-con-
sumo, la identificacién-diferencia-
mercado actual de los diferentes
agentes participantes, las modalida-
des de contratacién-alternativas de
precios, caracteristicas de estas alter-
nativas, el peso de las variables que
inciden en la decisién de compra, las
caracteristicas respecto al tiempo-
producto final del proceso producti-
vo, la cantidad y composicién de los
turnos de trabajo utilizados, la es-
tructura-caracterizacion del proceso
productivo en cuanto a niveles de ten-
sién-participacién de la energia en los
costos totales de produccién y en las
dreas del proceso productivo (ener-
gia eléctrica generada, energia eléc-
trica comprada), la participacién de
proveedores en el mercado actual, las
variables de orden técnico que carac-
terizan la prestacién del servicio y la
participacién potencial de provee-
dores.

Cumplir con los anteriores objetivos
permitird a los especialistas de los
comercializadores, si tienen en cuen-
ta estos elementos, identificar los
aspectos de ventajas y desventajas
competitivas respecto a su participa-
cién en el mercado no regulado de
energia eléctrica, dentro del proceso
de planeaci6n estratégica de éste.

3. ASPECTOS

METODOLOGICOS

En cuanto al disefio se realizé una
investigacién exploratoria del am-
biente econémico del sector indus-
trial, de la regulacién del sector



eléctrico y también de algunas de las
industrias que participan en el mer-
cado no regulado. También se imple-
menté una investigacién descriptiva
del mercado no regulado, a través de
una encuesta debidamente estruc-
turada en cinco bloques (cuerpo del
cuestionario), dos complementos (ma-
nual de instrucciones y carta re-
misoria) y un anexo (clasificacién
CIUU para industrias), con objetivos
plenamente definidos e identificables;
esta investigacién también es espe-
cifica y aplicada, ya que la informa-
cién obtenida serd la base para deci-
siones estratégicas reales de unas
empresas a las cuales les han cam-
biado las condiciones del mercado y
su producto, que es el Kwh.,

Para la recoleccién de los datos se
utilizaron fuentes secundarias como
Leyes, Resoluciones, informes del sec-
tor eléctrico, manuales de plantas
industriales y fuentes primarias, asi
como la encuesta constituida por el
cuestionario diligenciado por un re-
presentante de cada una de las indus-
trias.

La encuesta se realiz6 en 1997, se
implementé una prueba del cuestio-
nario con diez industrias de la zona
de Yumbo y con los ajustes derivados
de ésta, y de acuerdo con informacién
del Dane y las Camaras de Comercio
de las principales ciudades de Colom-
bia se procedié a identificar, via telé-
fono, una muestra de 355 industrias.
El cuestionario fue suministrado a las
diferentes empresas por correo, con-
siguiendo 186 encuestas diligen-
ciadas, de las cuales 140 son de in-
dustrias que participan en el merca-
do no regulado.

4. LIMITACIONES

En el presente estudio no se realizé
un censo, es decir, no se obtuvo in-
formacién de todos y cada uno de los
clientes industriales no regulados
que existian en 1997 a nivel nacio-
nal. Se realizé un proceso de mues-
treo que al final arrojé una muestra
de 355 industrias (65% de una pobla-
cién de 543 segin informacién de
ISA), de las cuales se recogieron 186
(52.4% de la muestra y 34.3% de la
poblacién) y de éstas, 140 pertene-
cian al mercado no regulado (39.4%
de la muestra y 25.8% de la pobla-
cién).

Las razones para no realizar el cen-
so son, inicialmente, la carencia de
las listas de clientes no regulados, ya
que cada empresa comercializadora
lo consideraba de reserva y los cos-
tos de realizacién a nivel nacional
para contratacién de encuestadores
y su respectiva capacitacion.

Otros aspectos limitantes del proyec-
to de investigacién fueron la descali-
ficaci6n de algunas regiones por tope
de consumo de energia, situaciones
del manejo de la correspondencia por
parte de los industriales y el no su-
ministro de datos clasificados como
informacién confidencial. El proyec-
to de investigacién no ofrece resulta-
dos respecto a gastos en pesos por
cada uno de los items que constitu-
yen los costos de produccién, consu-
mos de energia en dreas del proceso
productivo, energia comprada, ener-
gia generada.
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Esquema técnico y comercial
del servicio de energia eléctrica

@ Generadores
producir energia

Transportadores
Sistema de Transmision Nacional
(STN)

Transportadores

Comercializador (") Sistema de Transmisién Regional
y Distribucion Local (STR - SDL)

l |

Cliente regulado Cliente no regulado
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Crecimiento de la produccién industrial por sectores (%)

Enero-agosto | Enero-agosto | Enero-agosto

94/93 95/84 96/95 97/96
Bienes de consumo
Alimentos (sin trilla) 2.2 9.2 48 -2.6
Bebidas 79 12.7 -7.0 -1.3
Tabaco -16.2 -15.0 20.4 -13.5
Textiles 1.6 46 6.0 5.1
Vestuario -17.3 -6.0 8.7 3.8
Cuero, pieles,
excepto calzado -5.6 -18.9 -23.3 7.7
Calzado -3.6 7.1 -18.9 4.5
Muebles de madera 23.5 8.5 -48.8 14.3
Imprentas y editoriales 153 7.1 -3.7 31
Plasticos 15.5 -3.0 44 -0.9
Equipo profesional y cientifico 43 20.1 31.2 0.3
Industrias diversas 0.8 -3.2 42 1.9
Bienes intermedios
Industria de madera 85 -8.9 -28.8 -6.6
Papel 83 10.2 -8.8 -3.5
Quimicos 1.9 8.7 -7.6 -4.1
Otros productos quimicos 38 41 -3.7 -2.5
Petréleo 2.5 -10.0 30.1 -0.9
Otros derivados del petréleo 16.3 8.5 -4.5 0.6
Caucho 9.6 -15.6 -6.4 -22.7
Barro, loza y porcelana 9.2 0.0 7.8 2.6
Vidrio 5.6 6.0 -12.0 11.0
Productos minerales no metélicos 6.7 -0.4 -8.8 -8.5
Hierro y acero 14.9 1.8 -4.5 12.8
Metales no ferrosos 3.8 45 -12.8 -0.6
Productos metdlicos,
excepto maquinaria 10.2 2.4 29 5.7
Bienes de capital,
sin vehiculos
Magquinaria, excepto la eléctrica 9.0 5.2 -16.5 -4.4
Magquinaria, aparatos eléctricos 53 -6.3 -6.9 9.1
Vehiculos
Equipo y material de transporte 11.0 3.6 -5.2 -4.7
Total 34 1.2 0.2 -0.9
Trilla de café -13.1 -30.7 214 10.6
Total excepto trilla 44 33 -0.8 -1.6

[Fuente: Coyuntura Econémica 1996-1997. Muestra mensual manufacturera del Dane.
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CONCLUSIONES

1. El nivel de conocimiento del mer-
cado no regulado es bueno para el
81% de las industrias, y lo poseen
las personas con cargos de geren-
tes e ingenieros.

Llama la atencién el conocimiento del
mercado que ostenta la muestra para
el gerente, quien parece haber hecho
parte importante del proceso de ne-
gociacién de la energia y para el in-
geniero del nivel técnico, encargado
de utilizarla en la forma mas econé-
mica para su empresa.

Se establece una concordancia entre
las industrias de la agrupacién texti-
les, que en mayor grado estdan ubica-
das en Antioquia, como las que tie-
nen buen conocimiento, mientras que
las que en menor grado lo conocen,
pertenecen a la agrupacién quimicos
y por regién geogréfica localizadas en
el Valle del Cauca y la Costa Atlédntica.

Si los comercializadores pretenden
alentar la competencia libre del mer-
cado y ganarse la confianza de la to-
talidad de sus clientes, deben promo-
ver campaifias de capacitacién perso-
nalizada a los funcionarios de las in-
dustrias para que éstos entiendan no
sélo que pueden tener otros oferentes
de energia, sino que pueden ofrecer-
les condiciones favorables en el mer-
cado.

Aprovechando el hecho de que los do-
cumentos regulatorios se encuentran
en internet y/o por correo electrénico,
se pueden establecer canales de co-
municacién y discusién de las Reso-
luciones que regulan el sector eléctri-
co, transfiriendo controladamente el
conocimiento de la parte de los cam-
bios del sector inherentes a la rela-
cién cliente-comercializador.
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2. La disminucién del precio de la
energia en el mercado no regula-
do, afirmacion hecha por la gran
mayoria de los industriales (94%),
se ha traducido en aumento del
consumo sélo para el 35.7% de
ellas.

El resultado del bajo precio estable-
ce el buen grado de conocimiento del
mercado no regulado por parte de los
industriales, cuyos objetivos se estdn
cumpliendo por la existencia de al-
ternativas de suministro al sector
productivo cuyo costo de electricidad
es fundamental.

El resultado para el aumento del con-
sumo de energia obedece a la tenden-
cia absoluta de disminucién del pre-
cio que incentiva los proyectos de in-
versién y/o aumento de la capacidad
instalada ociosa. Por regiones geogré-
ficas, una participacién alta en dis-
minucién de precio se traduce en una
participacién importante en aumen-
to del consumo para Cundimarca, y
menos significativa para la Costa
Atlédntica, Valle del Cauca, Boyaca-
Santanderes, Caldas-Quindio-Ri-
saralda y muy bajo para Antioquia,
explicable por el decrecimiento de la
produccién en 1997 para la agrupa-
cién textiles.

El 5% de las industrias que afirman
un aumento de precio esté soportado
en la eliminacién de incentivos por
disminucién del consumo de energia,
que cambie las condiciones contrac-
tuales con el comercializador, pasar
de ser cliente del mercado regulado
al no regulado y el grado de descono-
cimiento de este Gltimo por parte de
algunos industriales.

El 13.6% de las industrias que esta-
blecen una disminucién del consumo



o ningun efecto sobre el mismo, tie-
nen su base en la implementacién de
programas de uso racional de ener-
gia al interior de las plantas, como
sefiales tarifarias para indicar los pe-
riodos de autogeneracién en horas en
que la energia es mas costosa y
optimizacién operativa de los recur-
s0s, bien sea por iniciativa del propio
industrial al conocer la regulacion, o
por induccién de su comercializador.
Ademads, existe soporte también en la
recesién econémica que ha traido dis-
minucién de la demanda de produc-
tos, bajo crecimiento de la produccién
y pocos recursos financieros para in-
versién por altas tasas de interés.

Como los comercializadores puros y
los comercializadores-generadores co-
locan precios cada vez mads bajos al
cliente no regulado, los comercia-
lizadores-distribuidores tienen como
reto conseguir precios de compra cada
vez menores, fortaleciéndose en es-
quemas financieros con manejo del
riesgo, realizar los ajustes de los cos-
tos de comercializacién para ofrecer
un precio de venta competitivo y adi-
cionalmente, como la recesién no per-
mite hacer inversiones en aumento
de capacidad instalada, el enfoque
para incrementar el consumo debe
ser asesoria para copar ésta.

3. En un gran porcentaje (90%) las
industrias establecen que el agen-
te comercializador es el dina-
mizador del actual esquema del
mercado de energia eléctrica.

Este resultado permite establecer el
entendimiento de parte del industrial
del esquema actual con la inclusién
del agente comercializador nuevo y
tienden a desaparecer en el corto pla-
zo las asignaciones especificas de dis-
tribuidor y generador solos como

oferentes, ya que la funcién del pri-
mero es operar, mantener y expan-
dir el sistema de distribucién local,
al cual se conecta el cliente final en
los niveles II(1-30 Kv.), ITI(30-62 Kv.)
y IV(62 Kv 6 mds), y la del segundo
es producir energia.

Obedecen estas denominaciones en
mayor grado a que para generadores
y distribuidores, ya que venian rea-
lizando estas actividades, se adicio-
na su inscripcién como comercia-
lizadores ante el SIC, sin detrimen-
to de su enfoque inicial, que todavia
en menor grado se identifica y conti-
nia, pero contablemente separados.

Laintegracién de las empresas como
distribuidoras y comercializadoras
les crea un reto de eficiencia en los
dos negocios ante los clientes, en el
sentido de no permitir que algin pun-
to negativo en uno influya en el otro,
eidentificar e implementar la gestién
comercial del distribuidor como ope-
rador de red e impulsor de ingresos
no operacionales. En este sentido es
muy importante la gestién de la alta
gerencia para el posicionamiento de
los gremios de industriales.

4. Para la gran mayoria de los in-
dustriales (84%) del mercado no
regulado, el comercializador es el
proveedor potencial de su energta.
Para la mitad de ellos, es el gene-
rador (39%) y para la tercera par-
te (25%), el distribuidor.

Este resultado indica que los indus-
triales tienen claro que el comer-
cializador es el encargado de reali-
zar un proceso de intermediacién que
le permite abastecerse de la energia
necesaria, cuyos precios pueden ser
negociados con otros agentes comer-
cializadores, generadores-comer-
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cializadores o en transacciones en la
Bolsa de Energia, que requiere una
alta capacitacién en elaboracién y
desarrollo de planes estratégicos de
mercadeo, sin descuidar los cambios
en la regulacién y que debe vender la
energia al cliente final.

Esta sefial indica el gran desarrollo
del mercado ante la gestién adelan-
tada por todos los agentes y la dedi-
cacién de los clientes para entender
la especializacién de cada uno de ellos.

Se debe elaborar una estrategia en
comunicaciones por parte de cada
empresa, que permita posicionar a los
antiguos Generadores y Distribuido-
res como comercializadores de ener-
gia, teniendo en cuenta que es la ac-
tividad reconocida en la compra por
parte de los clientes.

5. En 1997, las negociaciones en el
mercado no regulado se realizan
en mayor grado con modalidad de
corto plazo (0-1 afio), con poca di-
ferencia respecto al largo plazo (1-
5 afios) y empiezan a ser impor-
tantes las negociaciones con refe-
rencia a la Bolsa de Energia. Para
las condiciones futuras, la parti-
cipacién mdxima de cada modali-
dad seria semejante.

La referencia a los precios de bolsa es
importante hasta 1997, dados los ba-
jos precios por las buenas hidrologias
que el pais ha tenido desde el inicio
del mercado mayorista y hacia el fu-
turo, se destaca el repunte de esta
modalidad en un 318% frente a las
otras dos modalidades con el 75% y
56%; lo que explica que cada dia los
agentes comercializadores entienden
m4és e] funcionamiento de las nego-
ciaciones en este esquema, y preten-
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den trasladar estos beneficios a los
clientes industriales no regulados.

Se resalta que el cliente no puede ad-
quirir la energia en la Bolsa directa-
mente, sino a través de un comer-
cializador que aprovecha esta sefal
para sus negociaciones y la lleva al
cliente para negociar bajos precios en
periodos de buena hidrologia y con-
servaci6n de los topes de precios de
los contratos cuando hay verano.

Sin embargo, los contratos de largo
plazo con precio dnico durante todo
el tiempo del mismo, tienen mayor
participacién en las industrias por
una més facil comprensién y tenien-
do en cuenta el sistema de produc-
cién; esto se debe a que la no partici-
pacién de la bolsa con el componente
de las estaciones invierno-verano ga-
rantiza una negociacién estable, que
no traslada al cliente las variaciones
bruscas del precio debido al gran com-
ponente hidraulico del parque gene-
rador del pais.

La participaciéon de la modalidad del
largo plazo se ve alentada por la re-
cesién econémica e indices de creci-
miento negativo para agrupaciones
con altos consumos de energia en los
procesos productivos y por el lado del
comercializador, sobre todo el co-
mercializador-distribuidor, la situa-
cién financiera por disminucién de
ingresos y altos costos y gastos, que
no le permiten tomar riesgos en ne-
gociaciones de mucha variacién po-
tencial en sus condiciones.

Lo anterior permite establecer que los
clientes industriales consideran que
la Bolsa de Energia supone conseguir
menores precios, siendo la mas atrac-
tiva por factores econémicos en con-
diciones ideales y sin embargo, y aun-



que la tendencia es incrementar su
uso, existe un margen de temor en la
utilizacién de esta seial, que puede
explicarse por el riesgo implicito de
las variaciones del precio.

Las negociaciones de los comer-
cializadores para la compra de la
energia del mercado no regulado, en
cualquiera de las modalidades, deben
realizarlas en un oligopolio de cinco
agentes generadores que son propie-
tarios del 76% de la capacidad insta-
lada y que sitian las sefiales en la
Bolsa de Energia.

La tendencia a las negociaciones con
referencia a la Bolsa de Energia exi-
ge a los comercializadores una espe-
cializacién en el conocimiento del
comportamiento de las variables, in-
cluidas la financiera y el riesgo, y ade-
més implementar un sistema de in-
formacién para entregar y recibir las
sefiales comerciales y técnicas del Sis-
tema de Intercambios Comerciales
(SIC) y el Sistema Interconectado
Nacional (SIN).

6. Para las industrias del mercado
no regulado, las razones de com-
pra de la energia como calidad, ta-
rifa, caracteristicas técnicas y
atencion del proveedor; tienen una
altisima participacién (95%) en la
decisién, mientras que para la lo-
calizacion es mediana (50%).

El vinico factor que no posee un alto
grado de importancia en la decisién
de compra es «localizacién», lo que
concuerda con un entendimiento del
esquema comercial vigente, pero el
50% que todavia le asigna importan-
cia tiene razones que varian entre el
desconocimiento del mercado, al te-
mor a establecer relaciones con un
comercializador lejano que no opere

la red de distribucién como una em-
presa integrada, y ademas del aspec-
to sentimental y de compromiso por
las empresas de la regién.

La tendencia de asignar cada vez mds
grado de no importancia al factor «lo-
calizacién» incrementara la compe-
tencia y el namero de fronteras co-
merciales a nivel nacional por nego-
ciaciones con comercializadores leja-
nos.

En el caso de las razones efectivas de
compra de energia, el 56.4% de las
industrias afirman que compran al
proveedor actual por «cercania al pro-
veedor», lo que coincide con el 58.3%
que asignaron importancia a la «lo-
calizacién», es decir, localizacién se
identifica con cercania al proveedor.

Se destaca que en el Valle del Cauca,
la «cercania al proveedor» es una ra-
z6n importante para la compra de la
energia por parte del cliente indus-
trial no regulado, y también se obser-
va la existencia de esta tendencia en
Antioquia, lo que significa que el
buen conocimiento del esquema del
sector y del mercado no se ha tradu-
cido en una asimilacién completa de
la no importancia de la localizacién.

En este esquema, a pesar de que el
distribuidor como operador de la red
es responsable por la calidad del ser-
vicio y esta debidamente regulado, los
comercializadores que establecen la
negociacién de venta de la energia al
cliente deben velar porque el opera-
dor cumpla los indices de calidad y
su cliente no se vea afectado en el sis-
tema productivo.

Como las condiciones comerciales y
sobre todo el precio deben llegar a un
punto de estabilidad en el mercado
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de competencia, cuando todos los
comercializadores establezcan sus
puntos de equilibrio en forma més
precisa, la calidad del servicio se va
afianzando como variable decisoria y
por lo tanto los agentes que realicen
gestion sobre el monitoreo, control y
supervisién del servicio de energia
garantizaran la conservacién de sus
clientes y la supervivencia en el mer-
cado de competencia.

Los comercializadores deben atacar
los mercados de otras regiones con
estrategias de tipo comercial per-
sonalizadas, e implementar un sis-
tema permanente de monitoreo y
supervisién tanto de clientes regio-
nales como nacionales, en los enfo-
ques comercial y técnico.

7. La mayor parte de las industrias
(70%) del mercado no regulado,
poseen un proceso productivo es-
table, caracterizado por multipli-
cidad en las lineas de produccién.

Este resultado de la estabilidad del
proceso productivo reforzado por la
porcién (19.3%) que considera que el
proceso productivo es estacional pro-
gramado, permite establecer que en
un minimo porcentaje el consumo de
energia en las industrias no se pue-
de conocer anticipadamente. Esta
capacidad para planear sus negocia-
ciones, conociendo exactamente los
voliimenes de consumo de energia y
los periodos programados, se presen-
ta por la dedicacién de los industria-
les en conocer y hacer eficientes sus
procesos, lo que les ha permitido so-
brevivir a muchos de ellos después
de la apertura, la asesoria de los
comercializadores y el desarrollo tec-
nolégico de los dos.
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La tendencia del industrial a nego-
ciar con referencia a los precios de la
Bolsa, adicionado al resultado del
bajo consumo de energia impredeci-
ble, permite establecer que incluso el
consumo estable se quiere negociar
con esta modalidad, reforzando el fac-
tor econémico como criterio funda-
mental.

La multiplicidad de los procesos pro-
ductivos de las industrias del merca-
do no regulado se constituye en un
apalancamiento comercial para even-
tuales cambios de las condiciones del
mercado de alguna de las lineas que
en determinado momento deba ce-
rrarse, ante el periodo de recesién que
atraviesa el sector.

Los comercializadores deben orientar
su gestién, conservando el de aseso-
ria al uso racional de energia, hacia
los esquemas novedosos de negocia-
cién, atendiendo todas las sefiales ex-
ternas a las industrias, ya que al in-
terior de ellas el proceso y su rela-
cion con la energia permiten ser co-
nocidos en mayor grado y extenderlo
a todas las regiones.

8. La gran mayoria (83%) de las in-
dustrias del mercado no regulado,
utilizan tres turnos de trabajo en
el horario de 6:00 a.m. - 2:00 p.m.;
2:00 p.m. - 10:00 p.m. y 10:00 -
06:00 a.m., como minimo.

Este resultado establece una produc-
cién permanente los 365 dias del afio,
que se convierte en una exigencia
para el comercializador y el distribui-
dor, por el hecho de tener que garan-
tizar la calidad y la confiabilidad del
servicio con altos indices permanen-
tes, el segundo, y ofrecer unas exce-
lentes condiciones comerciales, el pri-




mero, y entre los dos, garantizar un
suministro sin interferencias sobre la
produccién. Esta situacién exige unos
recursos de mantenimiento, opera-
ci6n y expansién por parte del dis-
tribuidor y una dedicacién exclusiva
del comercializador, que deben ser
obtenidos de los cargos por el uso de
las redes para el primero y el mar-
gen de comercializacién del segundo.

El hecho de que un porcentaje bajo
(15%) de las industrias establezca que
tendria en cuenta los costos de ener-
gia para cambiar la cantidad y/o com-
posicién de los turnos de trabajo per-
mite concluir que existe una gran se-
guridad del aparato productivo aten-
diendo esta variable, y su cambio de
comportamiento obedeceria méas bien
a otras razones como las correspon-
dientes al mercado, la produccién,
otros costos y ademais existe la parti-
cipacién importante de las que no los
modificaria.

Los comercializadores deben definir
una estrategia y trazar un plan para
identificar y conocer las inquietudes
del menor niimero de industrias que
consigné un cambio potencial de tur-
nos por costos de energia, ya que es-
tablecen un indicio de desconocimien-
to de la regulacién o que actualmen-
te realizan negociaciones desventajo-
sas por las tarifas horarias respecto
a las condiciones de produccién.

9. La caracterizacioén del proceso pro-
ductivo de las industrias del mer-
cado no regulado, presenta una
participacién muy baja (5%) de los
niveles de alimentacién en alta
tensién y una altisima participa-
cién de media tensién (93%), una
participacién alta de los costos de
energia (12.2%) en los costos de

produccién, alto consumo de ener-
gia (88%) en el proceso productivo
puro, el niumero de industrias que
genera es bajo (25%) pero son au-
tosuficientes en una cantidad me-
dia de su energia consumida, y la
totalidad de las industrias com-
pran energia.

La participacidon de los niveles de ten-
si6n de alimentacién de las industrias
del mercado no regulado no se pre-
senta en mayor grado a niveles de
alta tensién (nivel IV mayor a 62 Kv),
y dentro de media tensién todavia tie-
nen una participacién considerable
los de media baja (nivel II 1-30Kv.,
respecto a nivel III 30-62 Kv). La mi-
gracién de un nivel de tensién a otro
superior obedece a estudios de la es-
tabilidad eléctrica del sistema, en el
sentido de que la carga y las caracte-
risticas de los procesos productivos
internos influyen en todo el sistema
interconectado y en la gestion del
operador de la red. Sin embargo, la
migracién en los sistemas de alimen-
tacién son proyectos que significan
inversiones por uno o varios de los
agentes participantes que en las con-
diciones actuales no son viables.

Mientras que las categorias materias
primas y mano de obra conforman en
promedio el 70% de los costos totales
de produccién, el area de servicios es
de 20.7% y dentro de éstos la electri-
cidad es del 58.9% con una participa-
cién respecto al total de 12.2%.

Estos resultados obedecen a la regién
donde est4 ubicada la empresa, por
asignacién de cargos por uso de los
sistemas de transmisién, al grado de
intensidad en consumo de energia
que tenga el proceso productivo y a
las condiciones de negociacién con los
comercializadores, presentandose los
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siguientes casos: Cundinamarca,
Antioquia, Caldas-Quindio-Risaralda
muestran costos de electricidad en un
11%, 7.1%, 5.5% respectivamente,
dadas las condiciones de hidroeléctri-
cas cercanas, lo que establece pago de
menores peajes por el STN. Para el
Valle del Cauca, con un valor supe-
rior al promedio, el hecho de no ser
autosuficiente en un 50% hace que
posea cargos por uso superior, cerca
de tres veces el de Antioquia.

La Costa Atlantica posee un parque
generador nuevo, a base de gas, cos-
tos de gas bajos y disminucién de car-
gos del STN por incremento de capa-
cidad de generacién. Sin embargo,
posee el segundo mayor costo de elec-
tricidad, lo que establece un media-
no uso de las sefiales del mercado.
Para el caso de Boyaca-Santanderes,
la mayor parte de la generacién es
térmica con base en carbén, con me-
nor grado de eficiencia y altos cargos
del STN, lo que configura el m4s alto
costo de electricidad en esta regién.

Para las industrias que tienen debi-
damente controlado el suministro de
energia a cada drea del proceso, se
puede establecer que el 87.7% de la
energia (la suma de la produccién de
servicios como agua, vapor, electrici-
dad y el proceso productivo propia-
mente dicho) es absolutamente nece-
saria para la produccién y no debe
suspenderse, lo que establece una
alta participacién para un proceso
continuo, como se presenta en la ma-
yoria de las industrias del mercado
no regulado. El suministro de ener-
gia que puede suspenderse temporal-
mente sin afectar el proceso produc-
tivo seria de 12.3% de la total consu-
mida, en las dreas administrativa y
de apoyos.
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En cuanto a la energia eléctrica ge-
nerada, se obtuvo que el 25% de las
industrias del mercado no regulado
generan energia eléctrica en forma
permanente y el promedio de energia
generada de este grupo es el 52% de
la energia total consumida.

Por agrupaciones industriales, te-
niendo en cuenta las 35 empresas que
generan, la que mayor nivel de gene-
racién presenta es alimentos-bebidas
con el 75.4% y por regiones las indus-
trias localizadas en el Valle del Cauca
con un 62.5% respecto a la energia
total consumida. En el resto del pais,
compuesto basicamente por los inge-
nios localizados en el departamento
del Cauca, el volumen de generacién
de energia es de 117.3% que indica la
posesién de excedentes de energia
para venta. En Cundinamarca, a pe-
sar de poseer el segundo nivel en can-
tidad de industrias que generan ener-
gia, tiene el peso més bajo en volu-
men de energia generada, respecto a
la total consumida, con el 20.8%.

El resultado anterior no hace mas que
confirmar que el Valle del Cauca no
es autosuficiente en suministro de
energia eléctrica, lo que ha obligado
a las industrias, sobre todo a los in-
genios, a las dedicadas a bebidas-ali-
mentos y quimicos, distribuidas a lo
largo del departamento, a desarrollar
proyectos de autogeneracién y co-
generacién que les permitan produ-
cir energia propia para respaldar los
procesos productivos indispensables,
necesarios para controlar sus propios
costos de produccién de energia y te-
ner la posibilidad de negociar exce-
dentes en el mercado no regulado
como otro comercializador, atendien-
do a las condiciones de la regulacién
vigente. También los proyectos de



auto y cogeneraci6n han sido el resul-
tado de la optimizacién de los proce-
sos productivos en los que se aprove-
cha la materia prima (en el caso de
los ingenios, el bagazo de caiia) para
producir el vapor necesario en el pro-
ceso y que se lleva a niveles de pre-
sién-temperaturas adecuadas para
alimentar un turbogenerador que
produzca energia eléctrica.

Para resaltar en el Valle del Cauca,
Costa Atldntica y Antioquia, las in-
dustrias que generan energia lo ha-
cen en valores promedio altos, respec-
to al promedio total del 52%, mien-
tras que en Cundinamarca las indus-
trias que generan, en promedio el
volumen de energia generada es in-
ferior al total ya que sélo alcanza el
20%. Antioquia a pesar de tener au-
tosuficiencia en produccién de ener-
gia eléctrica, presenta un nivel alto
de generacién de energia en las in-
dustrias textiles, de 52% en volumen.

Los comercializadores deben evaluar
especialmente los segmentos del mer-
cado de Costa Atlantica y Boyaca -
Santanderes con estrategias para dis-
minuir el costo de electricidad si de-
sean obtener clientes en esas zonas.

Los comercializadores deben analizar
los cruces de consumo de energia de
cada agrupacién industrial y regién,
en el proceso absolutamente necesa-
rio, con los niveles de autogeneracién
- cogeneracion, con el fin de definir el

excedente que realmente van a com-
prar las industrias en las diferentes
modalidades. La informacién del con-
sumo total de energia se obtiene de
la facturacién de industrias atendi-
das actualmente.

El comercializador debe continuar la
capacitacién y asesoria al cliente in-
dustrial, no sélo en sefiales comercia-
les sino también en aspectos técni-
cos de la red y/o hacer gesti6n sobre
el operador de red para que suminis-
tre la informacién.

10. En 1997 se presenta una partici-
pacién muy alta de los proveedores
tradicionales de energia como Em-
cali, EPM, EEB, EPSA y Electranta
y s6lo una participacién del 2.% de
empresas nuevas privadas.

De las anteriores empresas con ma-
yor participacién, Emcali y Elec-
tranta son distribuidores-comer-
cializadores con caracter oficial, las
otras tres: EPSA, EPM y EEB son
empresas que poseen los negocios
integrados de generacién, transmi-
si6n, comercializacién y distribucién
y ademds la primera es privada, la
segunda es industrial y comercial del
Estado, de caracter oficial, y la ter-
cera es de economia mixta con su
nueva denominacién: Codensa S.A.

Atendiendo regiones y agrupaciones
la caracterizacién de las empresas
comercializadoras se resume asi:
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Caracterizacién del mercado actual
Regién - Comercializador - Agrupaciéon

Region Participacién del | Comercializadora | Participacién | Agrupaciones
comercializador agrupacién en | industriales
en la regién la regién
Valle del Cauca | 27.5% EPSA 43.3% Alimentos-bebidas
64.7% Emcali 57.1% Papel-imprentas
34.3% Quimicos
41.7% Hierro-acero
Cundinamarca 87.5% EEB 43.8% Industrias metalicas
Antioquia 100% EPM 56.3% Textiles-confecciones
Caldas-Quindio- | 70% CHEC 18.8% Textiles-confecciones
Risaralda
Costa Atlantica | 60% Electranta 14.3% Papel-imprentas (20.)
10% Corelca 16.7% Hierro-Acero (30.)
15% Proeléctrica 8.6% Quimicos (40.)

Aunque las empresas que tradicional-
mente han atendido las industrias de
las regiones donde ellas estan locali-
zadas, lo siguen haciendo en mayor
porcentaje en 1997, se resalta un ini-
cio de participacién de empresas pro-
veedoras con sede en una regién en
otra zona diferente; en este sentido
EPM atiende el 4.2% de Cundinamar-
ca, el 5% de la Costa Atlantica y aun-
que el Estado no lo detectd, también
tiene algunos clientes en el Valle del
Cauca. Asf mismo el 2% de las indus-
trias del Valle los atiende CHEC y el
5% de la Costa Atldntica los atiende
EEB.

Este incremento de la participacién
de comercializadores de una regién
en otra, se confirma con la informa-
cién del sector eléctrico que estable-
ce un incremento de las fronteras co-
merciales de 5 a 119 entre 1996 - 1997
y 63 usuarios no regulados, atendi-
dos por comercializadores diferentes
a los de su drea de influencia.

En cuanto a la participacién del na-
mero de comercializadoras en las con-
diciones de 1997, las empresas re-
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gistradas ante el SIC para desarro-
1llar esta actividad eran 61, de las cua-
les estaban activas 46 con una parti-
cipacién del 76% publicas y 24% pri-
vadas. El resultado obtenido permi-
te establecer una participacién de
doce empresas comercializadoras de
las cuales el 12.8% son privadas (se
incluye EPSA) y el 82.2% son co-
mercializadoras publicas.

Los comercializadores deben tratar
de conservar los clientes regionales y
aumentar su participacién en el mer-
cado nacional, ya que hay suficientes
seflales de costos, insatisfaccién y
calidad del servicio.

11. La gran mayoria (85%) de las in-
dustrias asigna buena condicion
a las caracteristicas técnicas de
continuidad (cortes de energia no
programados y programados) y
confiabilidad (seguridad en la
operacién por parte de equipos y
personal).

Como el responsable ante el cliente
final no regulado por el servicio inte-
gral, es la empresa comercializadora



que realiza la negociaci6n, ésta debe
hacer gestién en monitoreo, supervi-
si6n sobre el operador de la red que
es el responsable de la calidad del
servicio como duefio de las redes de
distribucién y éste a su vez sobre los
sistemas de transmisi6n nacional y
regional.

Sin embargo, atendiendo las exigen-
cias del actual reglamento de distri-
bucién, la descripcién de buena con-
dicién en la prestacién del servicio
debe ser cuantificada a cada cliente
del servicio como méaximo 12 horas al
afio y 18 veces de interrupciones pro-
gramadas y no programadas. Cum-
plir esta exigencia a partir del afio
2002 exige altos niveles de inversién
en mantenimiento preventivo y co-
rrectivo que en mayor grado debe
hacerse con linea energizada y en sis-
temas de informacién técnica de la
red para monitoreo, supervisiéon y
control de variables eléctricas.

En este sentido, el resultado obteni-
do del 87.9% de industrias que asig-
nan buena calificacién a la continui-
dad (no programada), el 77.1% a la
programacion de los cortes del servi-
cio y el 81.4% a la seguridad de la
operaci6n, permite establecer que las
otras industrias que asignan grado
deficiente y otras veces mal concep-
to, deben revertirlo con un mejora-
miento continuo de las condiciones
técnicas, en el corto plazo.

Atendiendo los resultados, las empre-
sas distribuidoras que mas deben
hacer gestién sobre las condiciones
técnicas son Emecali, EPSA, Elec-
tranta, y EEB - Codensa, ya que en
mayor grado industrias del Valle del
Cauca, Cundinamarca y la Costa At-
lantica, de las agrupaciones alimen-

tos-bebidas, quimicos, papel-impren-
tas e industrias metdlicas, asignan
deficiente calificacién a las condicio-
nes de calidad del servicio. Por el con-
trario, EPM tiene asignado un exce-
lente concepto para las tres condicio-
nes como operador de red, por parte
de las industrias textiles y de confec-
ciones.

El concepto deficiente es emitido en
mayor grado por los jefes o directo-
res de mantenimiento, por ser los
encargados de coordinar tanto inter-
na como externamente las programa-
ciones y estudios de la energia eléc-
trica dentro del proceso productivo y
por agrupaciones el concepto deficien-
te se presenta porque un corte del
servicio conlleva pérdida de material
en proceso, mano de obra ociosa y
agotamiento de reservas almace-
nadas.

El comercializador debe hacer gestién
sobre el distribuidor para mejorar la
calidad del servicio. Este dltimo, si
carece del Centro Automitico de Con-
trol, debe hacer monitoreos periédi-
cos sobre las condiciones del servicio
y los estadisticas, en el corto plazo.
Para el 2002 el centro de control para
la distribucién local, aunque no es
una exigencia legal, se perfila como
una accién estratégica del operador
de red para cumplir el reglamento de
distribucién y atender al cliente final.

12. Para la gran mayoria (94%) de
las industrias del mercado no re-
gulado, el precio es una razén po-
tencial de cambio de proveedor de
energia y en menor grado (73%)
la confiabilidad del servicio. Con
una participacién media (54%)
son esgrimidos el ambiente de ne-
gociacion y la continuidad.
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Este resultado permite establecer que
para un alto porcentaje de industrias,
las razones para el cambio de provee-
dor actual de energia, tienen que ver
con la combinacién comercial (precio)
y técenico (confiabilidad), esta dltima
como una responsabilidad del co-
mercializador que debe hacer gestién
sobre el operador de red, pero que en
ultimas es una medida de la califica-
cién del distribuidor.

Dentro de las razones que no consi-
deran los clientes industriales estdn
con baja participacién la atencién, en
mayor grado la localizacién y las ca-

racteristicas técnicas. Este resultado
establece que las industrias presen-
tan en mayor grado satisfaccién con
la atenci6n que les brinda su provee-
dor, que la localizacién no tiene mu-
cho peso en el esquema actual de co-
mercializacién y que las caracteristi-
cas técnicas son variables que mane-
ja o son responsabilidad del operador
de la red o distribuidor y no del
comercializador.

Teniendo en cuenta diferencias muy
marcadas en cada agrupacién y re-
gi6én, se establecen las tendencias
para las razones de cambio potencial
de proveedor, asi:

Regién Razén para cambio | Agrupacién Razén para cambio de
de proveedor industrial proveedor
Valle del Cauca Precio-confiabilidad Alimentos-bebidas Precio, confiabilidad
continuidad Papel imprentas precio, ambiente de negociacién
Quimicos Precio, confiabilidad
Hierro-acero Precio, ambiente de negociacién
Cundinamarca Precio, confiabilidad Industrias metalicas | Precio, confiabilidad, ambiente de
negociacién
Antioquia Precio Textiles-confecciones | Precio
Caldas-Quindio-Risaralda Precio Textiles-confecciones | Precio
Costa Atlantica Precio, confiabilidad, Papel imprentas Precio, ambiente de negociacién
ambiente negociacién | Hierro acero Precio, ambiente de negociacién
Quimicos Precio, confiabilidad

Los comercializadores deben propen-
der a la elaboracién e implementa-
cién de estrategias para atender ni-
veles de insatisfaccién diferentes a los
netamente econémicos traducido en
precio. En este sentido deben espe-
cializarse en atencién al cliente, am-
biente de negociacién 6ptimo y en la
calidad del servicio para hacer ges-
tién sobre operadores de red.

13. Las industrias del mercado no
regulado establecieron que le pueden
comprar potencialmente a un 50%
mds de proveedores, que los estable-
cidos en 1997 como proveedores ac-
tuales.
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Los proveedores potenciales enume-
rados en las seis opciones posibles
constituyen el 50% de los comer-
cializadores activos en 1997, segiin
la informacién del sector eléctrico
para el mercado mayorista. Esto se
debe a que no han sido mencionadas
las electrificadoras de los departa-
mentos no consideradas en la mues-
tra y ademds alguna participacién
tienen empresas comercializadoras
privadas que en 1997 iniciaban acti-
vidades.

El nimero de industrias que enun-
ciaron a EPM como posible provee-



dor de energia supera a EEB en un
21%, a Corelca en 39%, sobre Epsa
en un 41% con respecto a Isagen 42%
y por ultimo sobre Emcali es un 62%.
Este resultado configura el posicio-
namiento de EPM, ya que si todas las
industrias que la mencionaron en
cualquiera de las opciones de una a
seis, se deciden a comprarle, tendria
una participacién del 47.1% del mer-
cado no regulado, mientras que EEB
tendria una participacién méxima de
37.1%, Isagen 27.1%, Emcali el
17.9%, Corelca 12.4% y Epsa 12.1%.

Si se compara esta distribucién po-
tencial maxima con la participacién
para 1997, las unicas empresas que
aparecen perdiendo participacién son
Emcali, con un 5.7% y Electranta,
2.9% de las industrias del mercado
no regulado, con la condicién de que
todos los que las mencionaron en las
seis opciones efectivamente les com-
pran, porque si no es asi, la diferen-
cia es m4s alta. La anterior tenden-
cia es explicable por la caracteristica
que presenta un porcentaje impor-
tante de industrias del Valle y 1a Cos-
ta Atlantica que mencionan a empre-
sas oferentes de otras regiones.

Para el caso de las empresas priva-
das proveedoras de energia eléctri-
ca, que en 1997 aparecen con parti-
cipacién del 2.1% en las condiciones
potenciales, pasando de una a seis en
cantidad, tendria una participacién
maxima del 18% del mercado, si to-
dos los clientes que las mencionaron

en cualquiera de las seis opciones se
deciden a comprarles. Se destaca el
repunte de Isagen, que en 1997 no
aparece como proveedor y en las con-
diciones potenciales posee una parti-
cipacién maxima de 27.1% posi-
ciondandose como primera opcién en
Antioquia en competencia con EPM.

Es necesario entonces, un disefio de
estrategias por parte de los co-
mercializadores para que sean reco-
nocidos a nivel nacional como posibles
proveedores de energia e implemen-
tacién inmediata de un plan estraté-
gico de mercadeo que estructure la
mezcla 6ptima del mercado y la seg-
mentacién por regiones geogréficas.

La investigacion establece que se ha
cumplido el objetivo de la regula-
cion en cuanto al beneficio del clien-
te final por disminucién del precio
del kilovatio hora, las industrias
han realizado optimizacién de pro-
cesos operativos y uso racional de
la energia, de igual forma, se han
efectuado ajustes en las empresas
comercializadoras. Este esquema ha
ayudado a sobrellevar la recesién
econémica que en promedio presen-
ta el sector industrial desde 1994,
sin embargo, se considera que una
desregulacién mds rdpida contri-
buiria grandemente a disminuir los
efectos de la crisis y mds industrias
pueden beneficiarse disminuyendo
sus costos de produccién por la baja
del precio del kilovatio hora en el
mercado no regulado. §&
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