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Caribe – Proyecto en 
Refrigeración

Ghana y Senegal – Proyecto
en Refrigeración

Rwanda – Proyecto en 
Refrigeración

Kigali Cooling Efficiency Program (KCEP)
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Iniciativa Refrigeración del Caribe (C-COOL)

I. Estudio de Mercado: Recolección de datos de sectores 

principales, por medio de acceso de datos existentes y 

encuestas a sectores 

II. Estrategia Nacional de Refrigeración: Estrategia unir 

esfuerzos actuales, nuevas recomendaciones relevantes al 

sector de refrigeración y vincular con políticas existentes (ej: 

HPMPs, NDCs, Programas nacionales, etc.)

III. Mecanismos financiero: Diseño del mecanismo, coordinación 

con las partes interesadas.   

IV.Recomendaciones de estándares mínimos de eficiencia 

energética (MEPS) y etiquetado: Apoyo técnico por medio de 

recomendaciones de regulación para validación e 

implementación por parte de las autoridades

V. Talleres de capacitación y desarrollo de material de 

concientización.
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Estudio de Mercado

• Mapeo de principales actores y la cadena de 

suministro. 

• Enfoque detallada al sector hotelero en aires 

acondicionados. 

• Recolección de datos 

o Cuestionarios para suplidores, para usuarios 

finales y para organizaciones Datos de 

importación de refrigerantes y equipos por 

medio de Aduanas. 

o Bases de datos ya existentes (gobierno, 

vendedores, fabricantes) 

o Reportes recientes (CARICOM S&L Policy

Roadmap, GIZ C4, etc.)
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Resultados del estudio de mercado

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

El precio de la electricidad disminuirá

Largo tiempo de instalación

Costos ocultos

Fallo de nuevo sistema

Vida útil demasiado corta para justificar la inversión.

Desarrollo sub-óptimo del proyecto.

Periodo de recuperación de más de 5 años.

El servicio postventa no es suficiente.

La tecnología puede volverse obsoleta pronto

El proveedor no se responsabiliza por la falta de desempeño.

Los ahorros de energía son menos de lo esperado.

very high risk

high risk

quite high risk

neutral risk

quite low risk

low risk

very low risk

Riesgos percibidos que crean barreras para la inversión en equipos más eficientes  
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Decoración

Sistema de refrigeración

Remodelación de
habitaciones existentes.

Mejorando el restaurante

Mejora de los servicios
WiFi.

Mejora de los servicios de
las instalaciones (por

ejemplo, gimnasio, piscina)

Remodelando el lobby

Construyendo nuevas
habitaciones

(clasificación de 1-9, promedio)

Prioridades de inversión encontradas en el sector hotelero entrevistado

Resultados del estudio de mercado
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• Se require mayor inversión en efiencia energética

• Existen otras prioridades de inversión que anteceden

• Percepción de riesgo alta

• Decisión se basa normalmente en precio de compra / inversión inicial 

6%

14%

76%

5%
Costo equipo

Costo
manutención

Costo
electricidad

Costo agua

$ equipo << $ operación

Costo del ciclo de vida (12 años)

Análisis del estudio de mercado
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Proposición de Mecanismo financiero: Cooling as a Service

• Pago por uso (USD por tonelada de refrigeracion

consumida).

• Proveedor de solución invierte y es dueño del equipo.

• Operación delegada incluyendo electricidad, agua, 

mantenimiento.

Replicando modelo pago por uso de Xerox para AA

Proveedor de 

tecnología

Instalación, 

operación y 

mantenimiento.

Clientes

CaaS

$ pagos bajo el 

contrato CaaS
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Beneficios de Cooling as a Service

• Sin inversiones iniciales (CAPEX en OPEX)

• Sin distracción presupuestaria ni reducción de capacidad crediticia.

• Proveedor de tecnología toma riesgo del desempeño

• Elimina la divisón de incentivos (el proveedor optimiza la 
eficiencia para disminuir el costo operacional)

• Estructura de precios transparente

• Impulsa el cambio de comportamiento para ahorrar energía.

→ Decisión del cliente basada en el costo del ciclo de vida en 
lugar del precio de compra
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Facilitamento para implementación

• Adaptar el modelo a las regulaciones

y requisitos locales

• Coordinación con socios

comerciales para ofrecer el servicio

comercialmente

• Desarrollo del contrato Cooling as a 

Service, modelo económico, 

estrategia de precios, estructura

financiera.

• Conjunto de herramientas libres

(open source) fueron puestas a 

disposición Contrato de Servicios Modelo Económico

Disponible: https://www.caas-initiative.org/tools
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$0

$500,000

$1,000,000

$1,500,000

$2,000,000

$2,500,000

$3,000,000

CaaS Scenario Purchase of standard
equipment

Old Equipment

Electricity costs (NPV)

Corrective maintenance (NPV)

Preventive maintnance (NPV)

Equipment & installation (NPV)

CaaS Fee (NPV)

Total cost for customer over 7 years.

1’200 TR Chiller system 

Resultados ejemplo del modelo
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Fresh Planet

• Beneficio de performance asegurado 

• Elemento de sustentabilidad para el cliente

final: ‘experiencia – eficiencia”

• Reducción de consumo de energía con 

solución eco amigable

Fresh Experience

• La mejor experiencia: conforto y gestión

• Solución completa con la mejor tecnología

y servicios

• Operación integral: sin ‘dolor de cabeza’

Fresh Capital

• Evolución tecnológica sin inversión inicial

• Lógica de gasto con base en su venta

• Disminución de incertidumbre económica

generada por el capex

Desarrollamos el modelo 

para Dominicana; 10+ 

proyectos en Japón

Precio basado en su consumo en 

contrato de largo plazo

Desempeño del equipo reflejado 

en el precio

Modelo flexible – alcance que 

convenga al hotelero

Manejo operacional que mantiene

el estado de arte de ingeniería

Oferta commercial por parte de Daikin/SAEG en República Domnicana
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• Daikin-SAEG asume toda la inversión para construir una nueva planta de agua fría en las inmediaciones 

o dentro de la propiedad del hotel, para producir toda el agua fría demandada por el sistema de aire 

acondicionado

• Daikin-SAEG asume todo el trabajo de mantenimiento, operación, y control remoto del sistema de 

agua fría, entregando una experiencia superior para el hotelero y sus clientes finales 

• Daikin-SAEG le vende agua fría al cliente a una tarifa fija en $/Ton.hr, durante los años que se acuerde 

el contrato. Contrato de arrendamiento.

• Al final del contrato, el hotel puede recomenzar el ciclo de eficiencia, optar por una extensión de 

tiempo. En este momento, hay una opción de compra de la planta

Agua fría de la Planta al Hotel

Agua Retorno del Hotel a la 

Planta

MEDIDOR

de Energía

DaikinHotel

Oferta commercial por parte de Daikin/SAEG en República Domnicana
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