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Isla power desembarca con una nueva propuesta de generacion para industrias e instalaciones con grandes superficies

Una 1sla de poder

Martin Pochtaruk al fren-
te de la canadiense Isla Power
presenta una nueva propues-
ta en el mercado argentino
en materia de autogeneracion
de energia. En didlogo con
Energia&Negocios, Pochta-
ruk desgrana las alternativas
de un sistema que viene para
quedarse. :

(,Como esta la Argentina
para encarar el negocio?

La Argentina, comparada
con el resto del mundo, esta
mas alld de lo que se deno-
mina “paridades de red”, esto
quiere decir que el costo de la
energia renovable puede ser
mas bajo que el que se com-
pra a la red.

Esto no sucede en todos
los paises del mundo, donde
la energia de fuente renova-
ble generalmente requiere de
alguna subvencion. Aqui no
hace falta. Hoy es posible ge-
nerar energia renovable a un
costo muy conveniente. A me-
dida que se vaya sincerando
el costo real de la energia en
Argentina, que tiene un alto
componente de petréleo que
-ademds de importado-, tiene
un alto costo.

Es decir, lo que permiten
las renovables es una alterna-
tiva que no s6lo es limpia sino
que es mas barata. En este
contexto, con la ley que este
Gobierno ha regulado, se per-
mite, por un lado, que el Es-
tado compre energia a un pre-
cio mas bajo y por otro que las
empresa obligadas por la Ley
27.791 compren un porcenta-
je de renovables y puedan sa-
lir al mercado a comprar.

Entonces ;se serda nego-
cio autogenerar?

Si, o comprar energia en el
mercado. Hay muchas empre-
sas que van a tomar la deci-
sién de generar en sus propios
predios y, de ese modo, con
una sustancial reduccion de

costos de produccidon y ope-
racion. Lo interesante es que
pueden ser productores desde
una industria a un supermer-
cado, hospitales o cualquier
edificio con una gran deman-
da que pueda instalar paneles
solares. Lo bueno de la gene-
racién solar es que es modular.
Es posible cubrir el estaciona-
miento de un supermercado
con paneles solares o sdlo po-
ner un moédulo, para una luce-
cita. Puede ser tan chico o tan
grande, como quieras.

Los consumidores, se-
giin la ley son aquellos que
tienen una demanda supe-
rior a los 300kv de potencia.
Quiere decir que tienen un
mercado inexplorado y muy
amplio...

Si, el mayor problema es
que la mayor parte de la in-
dustria esta concentrada entre
La Plata y Santa Fe. La Argen-
tina tiene my buena irradia-
cion a nivel mundial pero de
los 8.000 usuarios potencia-
les, un amplio porcentaje esta
en una zona de Argentina que
no recibe la mejor radiacion.
Cuando uno piensa en Ale-
mania que es uno de los pai-
ses mas maduros en el uso de
energias renovables, en el sur
germano la radiacion es com-
parable con la de Rio Negro.
Aca es mejor en casi todos la-
dos. La mejor zona es de las
provincia de San Juan hacia el
norte, pero no €s exactamente
donde esté la demanda.

Seguramente ya tienen
identificados los clientes a lo
que apuntan...

Si y estamos licitando. Te-
nemos tres proyectos en San
Juan. Algunos clientes piden
alternativas. No preguntan por
la compra de energia a distan-
cia y por los costos de inver-
sién para generar in situ y lla-
ve en mano etc. Tenemos la
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posibilidad de hacer todas las
ofertas.

;Como esta la infraes-
tructura, en general para
poder despachar o comprar
?Uno de los puntos complejos
del borrador de la regulacion
que salio en junio fue que los
proyectos privados iban detras
de los proyectos de Renovar.
Mas alla de ser injusto, resul-
ta un problema. Lo que vemos
en otros paises es que lo uni-
co que importa es quien pide
el permiso a una determinada
fecha. El que pidi6 el permiso
antes, esta antes y el que pidio
después esta despues. Deberia
seguirse el principio de “pri-
mero en el tiempo, primero en
el derecho ™

Hablemos un poco de los
contratos. ;Como se inte-
gran, lo que es potencia, lo
que es energia, precios, va-
riables, ajustes?

Depende de la regulacion.
Entre privados es venta de
energia. Hasta ahora las tari-
fas en el consumo los usuarios
no diferencian el precio segun
la hora del dia. En algtin mo-
mento existira. Y en el mo-
mento que exista obviamente
los proyectos solares van a te-
ner una ventaja porque gene-
ran justamente en las horas de
consumo.

Si una empresa decide
ser productor, ;cémo finan-
cia un proyecto de esta indo-
le?

Depende del tamafio del
proyecto. Cuanto mas grande
mas dificil es. Y todo depende
si el proyecto se va a financiar
por si mismo o si la empre-
sa va a aportar una garantia.
Cuando el proyecto se mane-
ja por si, lo que hace falta es
obtener un financiamiento sin
colateral.

El tnico colateral es el
contrato de generacion. Eso
es lo que se llama proyect fi-
nance y hoy, en la Argentina,
todavia no hay. Es un tipo de
financiaciéon que aun no esta
muy disponible. Y en caso de
que haya, sera a una tasa muy
alta. Si bien ya hay bancos
en la Argentina, por ejemplo
el Banco Macro o el BBVA

Francés estin ofreciendo
préstamos para proyectos de
hasta 5SMw que, por ofra par-
te, cubre un gran porcentaje
de los 8.000 consumidores en
cuanto a autoconsumo.

;De cuanto hablamos de
costo del megavatio instala-
do?

Depende en dénde. Si ha-
blas en suelo estamos hablan-
do de 900 dolares el kw o 900
mil délares el Mw en piso.
En techo es mas caro y cuan-
to depende del techo. Muchos
edificios tienen la posibilidad
de instalar en techo, debemos
sumarle 2,5 kilos por metro
cuadrado y que el techo no se
te caiga. O sea, hay que ana-
lizar el techo estructuralmen-
te y por otro lado prepararlo,
renovar la cobertura o cual-
quier tipo de membrana que
tenga porque cuando esté ins-
talado no conviene tocarlo por
20 afios.

No es mucho tampoco

No es mucho. Una empre-
sa hizo un proyecto de 1,7Mw
en un centro comercial de Salt
Lake City, dos hectéreas cu-
biertas de paneles solares a
2,5 kilos por metro cuadrado.
Pero cuando decimos 2 h4, es
decir, 20.000 m2 significan
muchas toneladas. Si el edi-
ficio tiene esa capacidad des-
de el punto de vista estructu-
ral no hay problema... pero
hay muchos edificios indus-
triales que son metalicos muy
fuertes y otros que son tingla-
dos y no es posible utilizarlo.
Pero siempre se puede subir
un estacionamiento donde po-
ner toldos solares que no sélo
generan electricidad sino que
ademas, dan sombra.

Quiere decir que en la
competencia de los proyec-
tos solares mo solamente
compiten otras fuentes sino
que hay un negocio inmobi-
liario.

Desde el punto de vista
del inversor es similar. Tene-
mos en el mundo muchas em-
presas que manejan el nego-
cio inmobiliario que se largan
a ser duefios de sistemas sola-
res. ;Por qué?, porque funcio-

na de la misma manera. Una
empresa que invierte en un
edificio, lo que busca es una
anualidad en la medida que
salga el sol las monedas caen
de la misma manera que con
los alquileres. Funciona exac-
tamente igual.

(Cual es el calculo que
deberia hacer el potencial
cliente para encarar una in-
version de esta naturaleza?
¢ Wace, TIR, VPN...? ;cua es
el mas conveniente?

Es un poco todos. En reali-
dad la disponibilidad de terre-
no o de techo es primordial.

Y doénde construirlo y se
va a comprar a distancia. Y

- por eso hay que analizar las

dos cosas.

Por un lado, puede no in-
teresar generar porque su ne-
gocio es muy especifico —por
ejemplo, fabricar galletitas—
no le interesa hacer la inver-
sion y prefiere que el negocio
de generacion lo haga otro.
Puede haber dos alternativas:
comprar la energia a una em-
presa como la nuestra que le
va a vender en San Juan, o se
le ofrece un derecho de paso
a un terreno contiguo o un te-
cho a una empresa para que
sea el duefio de la instalacidn
y lo venda pero basicamen-
te estando en el mismo terre-
no o en el terreno de al lado.
Ahi podra comparar el precio
de la energia generada ver-
sus el valor de la energia de
la distribuidora. La compa-
racion es muy simple: el va-
lor del MWh vs. el valor del
MWHh. Para formar parte de la
inversion obviamente hay que
analizar el retorno de la inver-
sion sobre el capital que se
aporta. Esa deberia ser la va-
riable. ;Cual es el valor? de-
pende de cada empresa. Unas
se conforman con un retorno
mas alto otras con uno mas
bajo. Esto es una inversion a
muy largo plazo. Cuando se
desarrolla un sistema de gene-
racion de energia no se pien-
sa en dos o tres afios. Cuan-
do se compra una maquina
para hacer galletitas segura-
mente se espera el retorno al
cabo de dos o tres afios, pero
cuando se hace una inversion
en infraestructura los repasos
y retornos son mas largos por-
que esta inversion va a seguir
generando electricidad por 30
afnios.

Podemos decir que este es
un buen momento para una
inversion de esta naturaleza
dado el precio del crudo que
esta relativamente bajo y la
expectativa en el largo plazo
es el aumento.

Hay dos cosas. Por un lado
lo econdémicamente puro Y
por el otro el activo como res-
ponsabilidad social empresa-
ria. ;Qué es lo que queremos
hacer? ;Queremos seguir que-
mando petréleo o queremos
hacer algo que tenga menos
impacto ambiental?

;Qué rol juega Cammesa?

Sabemos que es el Ente
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que administra el deSpacho
De momento juega el rol del
balance de energia. Para los
proyectos que le venden al
Estado por ahora funciona
como el comprador.

Entiendo que es un rol
temporal del que va a ir sa-
liendo a medida que pase el
tiempo. Hoy por hoy, como
vendedor, Cammesa no tiene
un balance que permita res-
paldar un financiamiento, lo
que constituye es un proble-
ma, pero que tiene solucion
pero ésta es compleja.

(Cuidles son las entida-
des de financiamiento?

En el mundo hay grupo de
banco que hacen el financia-
miento. Todos los bancos ja-
poneses estan detras de in-
versiones en renovables, los
alemanes, algunos norteame-
ricanos y fondos de inversion.

Los fondos de pension ge-
neralmente invierten en in-
fraestructura, en edificios,
en hospitales y la generacidn
de energia no es distinta por-
que se trata de un negocios de
muy largo plazo que da un re-
torno muy previsible.

(Qué esta viendo Isla
Power en el corto plazo?

Nosotros estamos hacien-
do lo de largo plazo que es
el desarrollo de proyectos ya
sea para venderle a Camme-
sa 0 a los privados. Vamos a ir
a la licitacién con alguno de
los proyectos que estamos de-
sarrollando una licitacion que
se lanzo recientemente.

Nuestro principal mode-
lo de negocio e intencion en
la Argentina es venderle a los
privados. Ofrecemos las dos
cosas: generacion a distan-
cia y generacion in situ, sien-
do los duefios nosotros o fa-
cilitando a los terceros para
que sean dueflos o entregar
llave en mano. Ademas esta-
mos a la espera de que de aca
a tres afios la generacion dis-
tribuida est¢ en marcha. No
nos olvidemos que mas alld
del negocio que se lanzé aho-
ra que es en parques de 20, 50
y 100 Mw como los de Jujuy,
en todos los paises del mundo
siempre se empezO con €so.
Pero una vez que se atora la
capacidad de transmision se
debe empezar a generar en
aquellos lugares donde est4 el
consumo.

La generacion distribuida
permite, dentro del &mbito de
la distribucién mejorar la ca-
pacidad de disponibilidad de
energia sin tener que invertir
en transmision, lo cual mejo-
ra la estabilidad del del siste-
ma.

;Por qué el nombre Isla?

 Es un juego de pa-
labras. En inglés de Power
of Independence. Power por
energia y Power por el poder
del productor, lo que hace
detras del medidor como em-
presa lo diferencia y si pue-
de mejorar los costos convir-
tiéndose en una isla, desde
el punto de vista de la ener-
gia, sera sin duda mucho mas
competltlvo



