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La tecnología EST1 tiene un gran potencial por explotar y desarrollar en los 
sectores comercial e industrial 

1. Condiciones actuales del mercado

(1) EST: Energía Solar Térmica; (2) Estimado empírico considerando un rendimiento de 150 W/m2; (3) ESFV: Energía Solar Fotovoltaica, 
incluye contratos residenciales; Fuentes: SENER, CONUEE, GIZ, IRENA, SHIP, Módulo Solar, Solar Payback, Global Energy, CRE, INEGI

Consumo nacional

3.8 TWh 11 TWh
Generación nacional

4M m2

Área total de colectores

37M m2

Área total2 de paneles

>2M
Proyectos EST a nivel 
residencial y C&I

>242K
Contratos de 
interconexión ESFV3

D E M A N D A   N A C I O N A L 
D E E N E R G Í A  T É R M I C A

C O N S U M O   N A C I O N A L 
E S T   P O R   S E C T O R

TOTAL: 476 TWh

U S O S   D E   E S T   P O R   S E C T O R
Agua caliente de servicios, lavado y desinfección de insumos

Agua caliente de procesos, lavado y desinfección de insumos

Agua caliente de servicios, calentamiento de agua para albercas

I N D U S T R I A L

C O M E R C I A L

R E S I D E N C I A L

E S T               F O T O V O L T A I C A

TOTAL EST: 3.8 TWh

Menor penetración 
en el sector 
industrial

EST representa  
menos del 1% del 

total

17%

82%

1%

38%

5%

57%

Solar térmica (3.8 TWh)
Fuentes orgánicas (79 TWh)
Combustibles fósiles (385 TWh)

Residencial (2.2 TWh)
Comercial (1.4 TWh)
Industrial (0.2 TWh)



El mercado potencial para el sector C&I1 es de +177K unidades económicas, 
mientras que en el sector residencial con alberca es de +50K viviendas

2. Dimensionamiento del mercado potencial

S E C T O R   C O M E R C I A L   &   I N D U S T R I A L S E C T O R   R E S I D E N C I A L   C O N   A L B E R C A

+5 M  U N I D A D E S   E C O N Ó M I C A S   T O T A L E S2

325 TWh D E M A N D A   T É R M I C A  T O T A L3

9 B MXN  M E R C A D O  T O T A L4

111 K R E S I D E N C I A S  C /   A L B E R C A   T O T A L E S6

1.3 TWh D E M A N D A   T É R M I C A    T O T A L3

10 MMXN  M E R C A D O    T O T A L4

+177 K U N I D A D E S   E C O N Ó M I C A S   P O T E N C I A L E S5

10 TWh D E M A N D A   T É R M I C A   A L C A N Z A B L E

417 MMXN  M E R C A D O  P O T E N C I A L

0.6 TWh D E M A N D A   T É R M I C A   A L C A N Z A B L E

+50 K R E S I D E N C I A S   C O N  A L B E R C A   P O T E N C I A L E S5

5 MMXN  M E R C A D O  P O T E N C I A L

Nota: (1) C&I: Sectores Comercial e Industrial; (2) DENUE, mayo 2021; (3)  Balance Nacional de Energía 2019 (SENER); (4) 
Dato obtenido a partir de análisis de encuestas a proveedores; (5) Análisis Strategy& - PwC; (6) ENH 2017

V A R I A B L E S    P A R A     S E G M E N T A C I Ó N   Y   P R I O R I Z A C I Ó N

P O R   S E C T O R G E O G R Á F I C A S E C O N Ó M I C A S G E O G R Á F I C A S



A partir de entrevistas con +20 proveedores obtuvimos un entendimiento 
global de la oferta
P E R F I L   D E L   P R O V E E D O R S E R V I C I O S   O F R E C I D O S

A L I A N Z A S   E S T R A T É G I C A S

42%

8%
17%

17%

17%
5 - 10 años
<5 años

>30 años

11 - 20 años
21 - 30 años

E X P E R I E N C I A

13
años de experiencia promedio en 
proveedores encuestados

V O L U M E N   D E   P R O Y E C T O S   A N U A L

38% 13%31%19%

<5 proyectos 11-20 proyectos
5-10 proyectos >20 proyectos

C E R T I F I C A C I O N E S

76%
Cuentan con
alguna certificación

No cuentan con
certificaciones

24% 76%
de los proveedores cuenta con alguna 
certificación técnica; por ejemplo:
• CONOCER (Estándares de competencia)
• Validación FIDE

20
16

13
9

5 4

Mantenimiento Garantía de 
temperatura 
alcanzada

Capacitación 
de personal

Monitoreo 
de consumo

Garantía 
de ahorro

Garantía de 
litros de agua

40%
colabora con asociaciones 
comerciales o industriales

75%
forma parte de alguna 
asociación de proveedores

13
volumen anual de proyectos de 
EST

100%
de los proveedores ofrece 
algún tipo de servicio o 
garantía post-venta

• ANES
• FAMERAC

• CANACINTRA
• AMHM

A S O C I A C I O N E S   D E
P R O V E E D O R E S1

A S O C I A C I O N E S
I N D U S T R I A L E S2

• SOTECSOL
• Comité de Peritos en EERR3

• Cámaras Estatales
• Cámaras de Comercio

Pr
ov

ee
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(1) ANES: Asociación Nacional de Energía Solar; FAMERAC: Fabricantes Mexicanos en Energías Renovables (2) CANACINTRA: Cámara Nacional de 
la Industria de la Transformación; AMHM: Asociación Mexicana de Hoteles y Moteles (3)EERR: Energías renovables 

2. Proveedores y financiamiento



Identificamos la necesidad de un producto con tramitología y tasas/plazos 
competitivos frente a otros mecanismos de financiamiento en el mercado

Banca comercial: La opción más usada en grandes 
empresas que ya cuentan con líneas de crédito 
establecidas, pero también la menos alcanzable por 
PyMEs

N E C E S I D A D E S   D E    F I N A N C I A M I E N T O O F E R T A   D E   M E C A N I S M O S   D E 
F I N A N C I A M I E N T O

Tasas de interés competitivas que permitan que
proyectos se paguen con ahorros generados

Bajo enganche (~10%)

Facilitación de anticipo al fabricante

Plazos amplios de financiamiento

Proceso de aprobación de financiamiento ágil y 
poco burocrático 

Experiencia satisfactoria para cliente e 
integrador

SOFOMES: Ofrecen una tramitología mucho más 
ágil, pero tasas generalmente más altas

Programas de apoyo: Están enfocados a PyMEs, 
con tasas u apoyos muy competitivos, pero 
involucran procesos largos y complicados

3. Necesidades y oferta de financiamiento

Fuentes: GIZ, Análisis Strategy& - PwC



Mapeamos distintos impulsores para detonar el mercado de EST en 
México

4. Impulsores y retos

Fuentes: CONUEE, GIZ, IRENA, Análisis Strategy& - PwC 

Disminución de huella de 
carbono y apego a 
normativas ambientales

Oportunidad para modernizar sistemas de 
calentamiento y desarrollo del mercado 
nacional de fabricación

I M P U L S O R E S
D E L

M E R C A D O 

Desarrollo del productos de 
financiamiento especializados

Referentes exitosos de 
la tecnología en el sector 
residencial

. 

Fácil difusión de 
beneficios de la EST 
entre miembros de la 
misma industria

Generación de ahorros
al limitar el uso de 
combustibles fósiles 
con precios crecientes



Una gran parte de los retos identificados residen en ampliar los canales de 
difusión y proveeduría especializada limitada

4. Impulsores y retos

Fuente: Análisis Strategy& - PwC

Aparición de productos 
financieros con mejor 
costo y/o mejores 
condiciones de    
acceso.

D I S E Ñ O   &
I N S T A L A C I Ó N

Dependencia en los 
proveedores para dar 
a conocer la EST y el 
producto ante clientes 
potenciales

Falla de los equipos 
por defectos de fábrica, 
mantenimiento, o 
condiciones 
meteorológicas

Proveeduría 
especializada limitada, 
retrasos o ineficiencias 
en instalación

E J E C U C I Ó N   &  
O P E R A C I Ó N 

C O M E R C I A L E SF I N A N C I E R O S

P R O P U E S T A S  D E  S O L U C I Ó N

Crear un proceso de solicitud y 
aprobación de financiamiento 
eficiente y amigable con el cliente 
como mecanismo de colocación

Diseñar campañas de promoción 
del producto; colaborar con 
asociaciones de industrias, expos, 
convenciones, y fabricantes EST

Implementar un proceso de 
validación de experiencia, 
confiabilidad y capacidades 
técnicas de proveedores

Validar y favorecer a proveedores 
que ofrezcan garantías de 
mantenimiento y desempeño: 
contratar un seguro contra daños
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