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RESUMEN EJECUTIVO
Este resumen destaca los resultados clave de la tesis que valida un plan de marketing

para la comercializacién de paneles solares a través de la empresa Grupodih. La investigacion



se centra en evaluar la factibilidad técnica, comercial y financiera del proyecto en un contexto

especifico.

El estudio involucré un analisis exhaustivo de las caracteristicas técnicas de los paneles

solares, su eficiencia en la generacion de energia y fiabilidad del producto.

Dentro de la parte comercial nos enfocamos en identificar nuestro segmento meta, asi
como las oportunidades de aquellos clientes potenciales tanto para el proyecto como para la

empresa.

En términos financieros, se realizé un analisis detallado de los costos de importacion,
distribucion y marketing de los paneles solares; se evaluaron las proyecciones de ingresos

basadas en el potencial de mercado y la demanda estimada.

Los resultados demuestran que el proyecto de comercializacidon de paneles solares es
altamente viable desde multiples perspectivas. Técnicamente, los paneles demostraron un
rendimiento satisfactorio y una buena adaptabilidad a las condiciones locales. Comercialmente
son rentables y generan un negocio en el largo plazo y Financieramente, el andlisis de costos y
beneficios indicé que el proyecto tiene el potencial de generar ingresos sostenibles y una

rentabilidad atractiva.

Esta tesis proporciona una validacion sélida de la viabilidad del proyecto, los resultados
respaldan la implementacion exitosa del proyecto al demostrar que es técnicamente sélido,
comercialmente atractivo y financieramente rentable; este estudio ofrece una base sdlida para
la toma de decisiones informadas y la planificacion estratégica en el desarrollo y lanzamiento

del proyecto.
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CAPITULO 1

1.0 Antecedentes del problema

La energia solar empieza en el ano 1838, fue descubierto por el Frances Alexandre
Edmond Becquerel, en donde se puede aprovechar el calor que genera los rayos solares, con
la ayuda de dos electrodos metalicos en positivo y negativo, generando una eficiencia
energética de los paneles solares.

La energia solar en este ultimo siglo sera una de las principales fuentes renovables en ayuda
del medio ambiente, ya que no contamina y econémicamente baja los costos y lo podemos
generar para toda una industria.

En la actualidad la tecnologia se ha globalizado y se esta promoviendo la energia
alternativa para promover electricidad, que es de mucha importancia para la vida humana.

La propuesta es de un plan estratégico de la marca Wenova, con el propésito de
desarrollar y fortalecer el crecimiento de la marca a nivel nacional por Medio de Grupodih como
representante para el ecuador, con su gran experiencia en el conocimiento del campo ferretero

y en proyectos nuevos de construccién e iluminacion.

1.1 Enunciado del problema

¢ Cdmo lograr posicionar la marca Wenova en el mercado ecuatoriano a través de la

comercializacion de la empresa Grupodih?
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1.2 Diagnéstico y situacion del problema

Grupodih desea incorporar a su portafolio de productos una nueva linea enfocada en
dar una solucion y brindar energia renovable a los consumidores con paneles de iluminacion
solar.

Con el fin de que se comercialice la nueva linea en Ecuador, es importante desarrollar
los siguientes aspectos:

1. Falta de incentivos y politicas gubernamentales para promover el uso de
energias renovables.

2. Falta de conocimiento adecuado en el personal en el area comercial para un
buen asesoramiento al cliente.

3. Falta de consciencia de los consumidores sobre los beneficios y ahorro que
otorga la energia que les puede brindar.

4. Falta de servicio técnico especializado en el mantenimiento de paneles solares.

El Solventar estos aspectos, permitira a Grupodih generar nuevos ingresos econémicos
como también ampliar el universo de clientes en el mercado, enfocandose en un nuevo nicho

que es el de la construccién e iluminacion.



Ishikawa

CONSUMIDORES

Falta de planes de
marketing de lamarca

A ad La competencia de
) ius'e?\?ad el este producto es
conocimiento de muy reducida

Ausencia de publicidad y

producto enc
conocimiento del producto

No cuentan con un experto en Marca nueva en
paneles solares para capacitar a el pais
los vendedores

llustracion 1. Diagrama de Ishikawa

1.3 Formulacién del problema

Wenova es una multinacional que se especializa en la fabricacién de productos de

iluminacion, mismos que tienen como valor afadido el cumplimiento de normativas

internacionales en este segmento; la comercializacion la realizan por medio de partners en

diferentes paises del mundo y su reto principal en los siguientes anos ha sido el de

Ausencia de un plan
de marketing para

posicionar los
productos de la marca
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posicionarse como la mejor alternativa en generacion de paneles solares, con el fin de ser una

alternativa sostenible para el medio ambiente.

GRUPODIH ha encontrado una oportunidad de negocio por medio de la ampliacion de

su mercado objetivo con un nuevo nicho que se encuentra en la comercializacién de una nueva

linea de negocio basandose en la importacion y representacién de la marca Wenova de
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paneles solares para el Ecuador, para esto debemos realizar un estudio de mercado con el fin
de lograr el posicionamiento de marca en el sector de la construccién e iluminacion.

Para todo esto tenemos como base los estudios y estrategias tomados por los
lineamientos de marca Wenova en otros paises como por ejemplo Brasil, Bolivia y Chile en

donde ya se comercializan.

1.4 Sistematizacion del problema

Generar una estimacion de costos que generara realizar la estrategia de marketing, que
nos ayudara a tener en la mente del cliente.

Que estrategia de marketing se utilizara para una buena comercializacién de los
paneles solares.

Grupodih, en la actualidad estd apostando mucho al cuidado del medio ambiente, por
esta razén esta importando los paneles solares y poder equilibrar la economia a corto plazo en

beneficio de la iluminacién y construccion.

1. ¢La sociedad esta enterada de la importancia y uso de un panel solar?

2. ¢Queé tan importante es la energia renovable para los seres humanos?

3. ¢De qué forma GRUPODIH posicionara la marca WENOVA en la ciudad de
Quito?

4. ¢;El segmento de la construccion e iluminacién sabe de la importancia de un
panel solar?

5. ¢Cuales serian las estrategias adecuadas para el posicionamiento de marca?
6. ¢Cuanto alcance tendrian las ventas de los paneles solares en el sector de la

construccion e iluminacion?



1.5 Propésito del Estudio

1.5.0 Objetivo General
Elaboracién de un plan de marketing, para el posicionamiento de marca de paneles

solares Wenova, para la compafnia GRUPODIH.

1.5.1 Objetivos Especificos.

1. Analizar la situacién general en la empresa.

2. Identificar el segmento de la construccién e iluminacion.
3. Establecer las estrategias de posicionamiento de marca.
4. Desarrollar la estrategia de marketing mix.

5. Determinar los costos y utilidad del proyecto.

1.6 Significancia del estudio.

1.6.0 Impacto social.

La comercializacién de paneles solares es de gran importancia en un pais como el
Ecuador, ya que puede tener un impacto en su desarrollo social y econémico; podemos
empezar mencionando que Ecuador es un pais con una gran diversidad geografica, lo que
traduce en una gran cantidad de zonas rurales y remotas en las que el acceso a la energia

eléctrica es limitado o inexistente.
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Dado esto, la comercializacién de paneles solares puede llegar a cambiar la vida de
muchas personas de estas zonas, permitiéndoles acceder a fuentes de energia limpia y
renovable, minimizando su dependencia de combustibles fésiles y mejorando su calidad de
vida; ademas también, los paneles solares podrian ser una herramienta para promover el
emprendimiento y generacion de nuevos empleos en su comercializacion, asi como en los

servicios de instalacién y mantenimiento.

No podemos olvidarnos también que este tipo de insumos permiten lograr un beneficio
ambiental, ya que reduce emisidén de gases de efecto invernadero y otros contaminantes
provenientes de la energia eléctrica, permitiéndonos adoptar practicas sostenibles y aportar en

algo a la lucha contra el cambio climatico.

1.7 Implicacién practica

El desarrollo de este tema implica una serie de aportes practicos importantes para la
empresa Grupodih ya que, en primer lugar, nos permitird tener una sélida formacion en la
materia, permitiéndonos conocer en profundidad el mercado de paneles solares del pais, los
diferentes desafios y oportunidades que se nos pueden presentar, asi como las tendencias

actuales y los avances tecnolégicos que impulsan este sector.

Como personas encargadas de la investigacion y la busqueda del posicionamiento de
marca, nos permitiremos conocer los aspectos regulatorios y legales que afectan a la industria
en nuestro pais, también los desafios logisticos y operativos que podriamos enfrentar en la

distribucion y comercializacion.
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Por otro lado, este estudio puede tener importantes implicaciones practicas ya que nos
permitira desarrollar habilidades y conocimientos técnicos y practicos que de seguro son muy
valorados en el mercado laboral energético o sus relacionados; pero también nos abre las
puertas a nuevas oportunidades como la generacion de servicios complementarios atados a la

comercializacién que la vamos a hacer.

1.8 Delimitaciones

La investigaciéon se enfocara en el mercado de paneles solares de la ciudad de Quito ya
que es la mas poblada y cuenta con suficiente demanda energética ademas de conciencia
ambiental en su poblacion lo que nos permitira analizar efectivamente las estrategias de
posicionamiento de marca; nos centraremos en los Ultimos tres afos para analizar tendencias y
cambios de mercado; nuestra investigacion se limitara al analisis del impacto del precio y la

calidad.

1.9 Resumen

Para llevar a cabo nuestra tesis cuyo objetivo general se basa en el posicionamiento de
marca de paneles solares marca Wenova de paneles solares en Ecuador, se necesita seguir un
proceso estructurado y definido que permita obtener conclusiones relevantes. El primer paso
serd la revision bibliografica y documental sobre el tema de marketing, branding y
posicionamiento de marca, especificamente en el contexto de nuestra realidad local.

A continuacion, se realizaran entrevistas a los representantes de diferentes empresas
especializadas en paneles solares en el pais para obtener datos relevantes sobre su modelo de

negocio, estrategias de marketing y posicionamiento de marca. Ademas, se aplicara una
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encuesta a potenciales usuarios de estos paneles para conocer su opinién sobre las marcas
existentes en el mercado y su imagen percibida.

También se llevara a cabo un analisis de la competencia en el mercado de paneles
solares en Ecuador, identificando las fortalezas y debilidades de la marca en cuestién y las
oportunidades y amenazas que se presentan.

Con los resultados obtenidos, se procedera a disenar una estrategia de marketing y de
posicionamiento de marca, que permita a la empresa seleccionada mejorar su imagen en el
mercado de paneles solares en Ecuador; esta estrategia debera ser evaluada y ajustada en
funcién de los resultados obtenidos en pruebas piloto en el mercado real.

Finalmente, se presentaran las conclusiones de la investigacion y las recomendaciones
para la empresa en cuestion, con la intencidn de mejorar su posicion en el mercado y afianzar

su imagen de marca.
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CAPITULO 2

2.0 Definicion de mercadotecnia.

Segun Kotler y Armostrong (2012) la mercadotecnia es definida como “el proceso social
y administrativo por el cual los individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar
bienes y servicios”.

Kotler, P.&Armstron, G (2012). Principios de Marketing (14ed.) México.

2.1 Concepto de mercadotecnia.

Basandonos en la definicion de mercadotecnia de Kotler podemos decir como concepto
que se refiere a la actividad empresarial que implica la creacidén, promocion y entrega de
productos y servicios a los consumidores con el proposito de generar valor y satisfacer sus
necesidades. Comprende la investigacion de mercado, el disefio de estrategias de precios,
distribucion y promocién, y la administracion de la relacion con los clientes con el fin de
fomentar la lealtad para asi aumentar la rentabilidad de la empresa. Todo esto convierte a la
mercadotécnica en un proceso dindmico y estratégico que busca conectar las necesidades de

los clientes con las ofertas de las empresas de una manera efectiva.

2.2 Objetivos de la mercadotecnia

Segun Kotler (2012) los objetivos de la mercadotecnia son los siguientes:
1. Satisfacer las necesidades de los consumidores: La mercadotecnia tiene como
objetivo identificar las necesidades y deseos de los consumidores y ofrecerles

productos y servicios que satisfagan sus demandas.
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2. Ganar cuota de mercado: El objetivo de la mercadotecnia es el de aumentar la
cuota de mercado de una empresa mediante el aumento de las ventas y el nUmero
de clientes.

3. Fidelizar a los clientes: La mercadotecnia busca mantener a los clientes
satisfechos y fieles a la marca o empresa, a través de la generacion de experiencias
positivas y la construccion de relaciones duraderas.

4. Generar valor para el cliente: La mercadotecnia busca crear productos y
servicios que ofrezcan un valor superior a los clientes, para que estén dispuestos a
pagar mas y se conviertan en consumidores leales.

5. Obtener rentabilidad: La mercadotecnia tiene como objetivo generar ingresos y
beneficios a partir de las ventas, para que la empresa pueda ser rentable y
sostenible en el largo plazo.

Kotler, P. (2012).

2.3 Administracion de la mercadotecnia

Segun Philip Kotler, la administracién de mercadotecnia es “el analisis, planeacién,
implementacioén y control de programas disefiados para crear, construir y mantener
intercambios benéficos con compradores meta para alcanzar los objetivos organizacionales”
(Kotler y Keller, 2016, p31).

Kotler, P.& Keller, K (2016). Direccién de marketing

2.4 Estrategias de mercadotecnia

Segun Kotler (2011), existen cinco estrategias de marketing:
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1. Marketing de segmento de mercado: se enfoca en ofrecer productos o servicios
especificos a un grupo de consumidores con caracteristicas similares.

2. Marketing de nicho de mercado: se enfoca en ofrecer productos o servicios
especificos a un grupo de consumidores ain mas reducido que el segmento de
mercado.

3. Marketing diferenciado: se enfoca en ofrecer diferentes productos o servicios
para satisfacer las necesidades y deseos de diferentes segmentos de mercado.

4. Marketing masivo: se enfoca en ofrecer el mismo producto o servicio a todos los
consumidores, sin distincion de segmentos de mercado.

5. Marketing de concentracién: se enfoca en ofrecer un Unico producto o servicio

altamente especializado a un segmento de mercado estrecho. Kotler, P. (2011).

2.5 Mezcla de mercadotecnia

Quiza una de las definiciones mas completas y precisas de mezcla de mercadotecnia se
encuentra en el libro "Marketing Management" de Philip Kotler y Kevin Lane Keller. Segun
estos autores, la mezcla de mercadotecnia se define como "el conjunto de herramientas
tacticas que la empresa utiliza para producir la respuesta deseada en el mercado objetivo".
Estas herramientas incluyen el producto, el precio, la distribucién y la promocién, y deben
combinarse de manera coherente y efectiva para satisfacer las necesidades y deseos del
mercado Y lograr los objetivos de la empresa; asi mismo, se enfatiza en la importancia de
adaptar la mezcla de mercadotecnia a cada situacion especifica y de monitorizar su eficacia

constantemente.
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2.6 Definiciones y modelos del plan de mercadotecnia.

El plan de mercadotecnia (marketing), es una guia que nos ayudara alcanzar los
objetivos de crecimiento que por lo general tiene una empresa, por lo que tiene que regirse y
ponerse en practica con todo su equipo de trabajo, no importa si la empresa es grande o
pequena.

En la actualidad toda empresa y negocios necesitamos desarrollar un excelente plan de
marketing que nos ayudé a tener un rumbo claro y poder ir dando pasos firmes, siguiendo una

ruta de planificacién con la estrategia planteada.

2.7 Investigacion de mercados.

En este campo necesitamos hacer una investigacién de los mercados que vamos a
tener, cudles son tus clientes, detalles de consumidores, cada cuanto compran, que tipo de
producto compran, horarios, ubicacion, etc. En un aspecto fundamental la investigacion de
mercados nos ayudara a generar una estrategia empresarial competitiva, para llegar a estos

objetivos debemos manejar los siguientes puntos:



Que es una Como utilizar la
investigacion de investigacion de
mercados. mercados.
e A e A
Beneficios de la Modelos de
— investigacion de — investigacion de
mercados. mercados.
b A A A
4 ™ r ™\
Herramientas
— de investigacion — Conclusiones.
de mercado.
A vy A vy

llustracion 2 Investigacion de mercados

2.8 Importancia de la investigacion de mercados.

Es de mucha relevancia implementar una investigacion de mercados y existen dos
razones principales que nos permite llegar a los objetivos, estos los principales:
1. Generar informacidn clara, para obtener éxito del marketing de la empresas, producto y
servicio.

2. Prevenir, alertar las causas para evitar un tropiezo.

2.9 Beneficios de la investigacion de mercados

La investigacién de mercados nos ayuda a conocer mas sobre el cliente, lo que
necesita, que quiere, como, donde y cuando compra, los competidores, como sacan sus

promociones y con todos estos puntos importantes de la investigacion; podremos innovar y
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creo que la mejor forma de hacerlo es intentando predecir el futuro y casar los mejores
beneficios, por ejemplo:
e Cuales son los compradores de servicios y productos.
e Buscar nuevos héabitos, con esto nos permitird lanzar nuevos productos.
o Descubrir las preferencias de los consumidores.
o Constatar si los productos en la actualidad le ayudan a solucionar sus
problemas.
e Sacar constantemente la imagen de la empresa a los consumidores.

(Gestiopolis, 2021)

2.10 Tipos de Investigacion de mercados

Es de mucha importancia conocer los tipos de investigacién de mercados, lo que nos
ayudara a obtener las respuestas correctas que necesitamos.
Cada tipo de investigacion nos permite recolectar de mejor manera los datos segun su

proposito.
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I nve Stiga Ci é n sConocer las reacciones de los consumidores, del producto o

servicio.

expe ri me nta I . sEvaluar sus respuestas de la percepcion de todos los clientes.

3 A *Es el resultado de |a evaluacion a grupos o segmentos, sobre
Investigacion |t

nt a I #Se dara una atencion totalmente detallada, con todas las
p u u . acotaciones, con una segmentacion de poblacion determinada.

3 QA *Se lo genera a grupos reducidos, objetivo especifico identificar
Investigacion [epwesteir

3 3 eSatisfazer a corto plazo, generando estrategia de premios de
motivacional. |

Investigacion
por entrevista.

*Es una interaccion con el cliente cara a cara, permitiendo tener un
trato personalizado y conocer las reacciones y sacar informacion
personal del comprador.

*Obtener datos demograficos, para crear ofertas de productosy
servicios.

*Conocer por que eligio tu productoy los usos que lo dan.

I nVESt i ga Ci é n d e eSaber silo utilizas las ofertas.

usos eConocer la opinion de publico de tu prodcutoy recibir
. recomendaciones.

- P eConocer la satisfacion de tu cliente, con la compra de tu producto o
I nveSt I ga cion d e servicio, si esta conforme, si lo recomendariay si esta satisfecho.

*Que necesitas mejorar de tu producto o servicio, para entregar una
bayer persona.

satisfaccion total.




Investigacion de
precios.

Investigacion de
competencia.

Investigacion de
marca.

Investigacion
Causal.

Investigacion
descriptiva.

Investigacion
aplicada.

eAnalizar los precios de los productos similares, para
realizar ofertas basada en capacidad de pago.

*Ventajas de estudio complementar estrategia de
mercados dirigido a clientes.

eSacar analisis de nuestros competidores como se mueben,
cada cuanto tiempo sacan promociones, su capacidad de
produccion, como es su producto.

eOfertar algo diferente, con una produccion limitada de mas por
mas.

eAnalisis de persepcion del cliente sobre la marca o servicio,
como le ven si lo estas en su mente, si estas entre los
competidores.

eCrear acciones y planes de redisefio de imagen de mejora de
marca, que ayude a ingresar en la mente del consumidor.

e|dentifica los efectos y las causas de las variables.

eConocer los resultados positivos y negativos, envase a la
eliminacion o modificacion de la variablesRali

*Realiza el informe detallado, con sus caracteristicas.
¢Detalla el perfil demografico.

erealliza de forma periodica, lo que nos ayuda a detectar
cambios.

e¢|dentifica o detecta los fallos de las estrategias de
determinada o del producto.

*Busca implementar acciones correctivas y posibles
acpectos negativos.

llustracion 3 tipos de investigacion de mercados (Santos., 2323).
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2.11 Métodos existentes de la investigacion

Todos los métodos de investigacion son las estrategias que debe usar todas las
empresas, que nos ayudara a obtener toda la informacién y datos para dar soluciones a todos
los problemas de investigacion que deberemos tener en las manos para una pronta solucién.

Los métodos de investigacion por lo general son procedimiento a seguir de una manera
sistematica, para recopilar y exponer los nimeros y datos que nos proporcionan todos los

métodos de investigacién y son los mas importantes.

M et 0 d 0 *Es la encargada de casar datos cuentificables o niumericos, espacios,
megnitud, lo que podremos medir estadisticamente, para procesar

C u a n t ita t ivo . datos y poder obtener resultados.

rd
M et 0 d 0 sEspecificamente se encarga de exponer los resultados de manera
descriptiva, es decir todos los resultados describir todos los

resultados, es decir la descripcion completa del proceso e interpretar

C u a I ita t ivo . todos los datos que fueron recolectados durante la experiencia.

rd
M eto d O *Es un metodo misto que lo utiliza y conjuga el método cuantitativo y
cualitativo, por lo general nos ayuda a estuduar en requerimientos

mas complejos, para sacar una informacion mas eficaz, con un analis

m ixt 0 de datos estadisticos.

llustracion 4 Método de investigacion (Sanchez., 2022)

El método de investigacion es fundamental aplicar la técnica adecuada y necesaria,

todo dependera lo que tu lo necesitas y es indispensable el estudio adecuado, cuyo objetivo es
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sacar un analisis de relevancia que nos ayude a ser una empresa de éxito, con objetivos claros
y aplicar métodos que se ajusten a su necesidad. Estos son algunos de los mas importantes:

e Meta — analisis.

o Meétodo de ensayo aleatorio.

e Método experimental.

e Meétodo etnografico.

e Método sintesis.

e Método de grupos de enfoques.

e Método convergente mixto.

o Meétodo secuencial explicativo mixto.

2.12 Fuentes de datos

Las fuentes de datos en la actualidad son digitales, en donde se almacena la base de
datos, es la parte mas importante de una organizacion.

Las fuentes de datos son instrumentos de busqueda de informacion y todo dependera
del nivel de busqueda que realicemos, nos proporcionara datos para reconstruir hechos y
bases de conocimientos, en la actualidad estas fuentes son digitales y se han convertido en

una de las partes mas relevantes para la organizacion; existen varias fuentes de informacién:



Fuente de
informacion
primarias.

Fuentes
secundarias.

Fuente
terciaria.
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*Son fuentes de primera mano, es el resultado de una primer
idea, conceptos, investigaciones

*Contiene informacion antes de ser interpretadas, lo que puede
ser de libros, monogarfias, periodicos, instituciones, foros,
videos.

*Son informaciones ya recupiladas, que ya fueron procesadas,
es decir ya paso de la fuente primaria, ya fueros analisadas,
reorganizadas, ya dueron estudiadas, es decir ya es una fuente
segura.

oEs informacion fisicas o virtuales que ya contiene informacio
de fuente secundaria, ya que facilita el control y el acceso a
toda la reporteria de fuentes anteriores, como las fuentes
internas y externas. permitiendo realisar un analisis de todos
los datos estadisticos. permitiendonos realizar una profucda
investigacion.

llustracion 5 Fuente de informacion (Ortega., 2020)

2.13 Plan de Marketing

2.13.0 ;Qué es un plan de marketing?

Es un formato en donde se recoge todos los estudios realizados por la persona

encargada de la empresa, verificando las necesidades de los consumidores y su objetivo es

generar las estrategias, siempre y cuando sean aprobadas por gerencia, con su presupuesto y

asi poder implementarlas en y hacer el seguimiento correspondiente en el corto, mediano y

largo plazo.
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La elaboracion del plan de marketing para toda empresa es clave, un orden légico debe
ser incluido en todo el plan, esto nos ayudara a tener un resultado coherente y operativo en el

largo plazo.

2.13.1 Fases de la elaboraciéon del plan de marketing

*Donde estamos en la actualidad.
Diagnosticar. eTendencias actuales.
*Necesidades del mercado.

*Donde estaremos a corto, mediano y largo plazo.

Pronostico. eHipotesis formuladas hacia el futuro.

*Lo que vamos a realizar para el futuro.
*Beneficios.

*Rentabilidad.

sLas ventas que lo queremos conseguir.

Objetivos.

llustracion 6 Fases de la elaboracion del plan de marketing. (Galan., 2020)

2.13.2 Modelos de plan de marketing

Cada empresa genera un plan de marketing, que pueda abarcar a toda la organizacion,
esto se puede dividir en productos, marca y mercado meta y estos son los puntos importantes

para seguir.
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Resumen
ejecutivo

Control y Analisis

monitore de
o marketing

Estado
financier
0.

Objetivo
s.

Estrategia
s.

llustracion 7: Plan de Mercadotécnia (Thompson, 2006)

2.14 Seleccion de Estrategias

Para seleccionar una estrategia dentro de un plan de marketing es importante analizar
el objetivo a corto plazo y a largo plazo, es asi que Soto L. Luis Miguel. (2004, mayo 14)., en su
investigacion argumenta lo siguiente “primero se debe tener bien claro el concepto de
estrategia, luego definir en cual de los niveles de la compania se va a aplicar, el tercer paso

que se debe tener en cuenta es como debe ser el pensamiento estratégico dentro del grupo
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que lo va a aplicar y finalmente la valoracién de la estrategia.”, de esta forma Soto menciona

que se deben aplicar 4 pasos para realizar una buena estrategia, los cuales son:

[y

Concepto de estrategia

n

Nivel de la estrategia
3. Pensamiento del estratega

4. Valoracién de la estrategia.

2.15 Branding y Posicionamiento

2.15.0 Branding

El branding es un impulso que tiene una marca para impulsar las ventas a su
consumidor, creando estrategias para desarrollar motivacién a las compras, es asi que Kotler
(1989)., define de la siguiente manera “el branding es el proceso por el que se le confiere
un sentido especifico a una compainia, producto o servicio creando y modelando una

marca en la mente, y me atreveria a decir en el corazéon, de los consumidores.”

2.15.1 Posicionamiento

Después de que el mercado ha determinado su segmento, es importante posicionar la
marca en la mente del consumidor, es asi como lo mencionan Kotler y Amstrong en el afo
2003., P. 62. “La forma en la cual los consumidores define el producto en lo que concierne a
sus atributos importantes, el lugar que ocupa en mente de los consumidores en relacion con los

productos de la competencia”
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2.15.2 Segmentacion de Mercados

La segmentacion de mercados se basa en analizar y crear grupos y subgrupos llamados
nichos de mercado, a los cuales es necesario realizar un adecuado estudio para enfocar el
mercado para la venta de productos o servicios de una empresa o negocio, Kotler (1989).,
menciona “la segmentacion de mercados es un proceso que consiste en dividir el mercado total
de un bien o servicio en varios grupos mas pequenos e internamente homogéneos. La esencia

de la segmentacién es conocer realmente a los consumidores”.

2.15.3 Experiencia de usuario:

Se determina a experiencia de usuario a la relacién e interaccidén que tiene un cliente
con una empresa por haber obtenido su producto o servicio, Don Norman (2010), explica en su
video, qué “La experiencia de usuario son las percepciones y respuestas de una persona como
resultado del uso o de la anticipacion del uso de un producto, sistema o servicio. [...] La
experiencia de usuario incluye todas las emociones, creencias, preferencias, percepciones,
respuestas fisicas y fisiologicas, comportamientos y logros de los usuarios que ocurren antes,

durante y después del uso.”.

2.16 Etapas plan de marketing

2.16.0 Analisis de la situacion inicial.

“El analisis situacional del plan de marketing nos va a permitir conocer el estado de la

empresa en el momento puntual que queramos, asi como las distintas acciones que
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tomaremos para continuar el crecimiento, no sélo a nivel de marketing, sino dentro del
mercado” (Mercedez, 2018).

Estudiar la posicion de la empresa en el mercado y también a la competencia, nos va a
dar un PLUS extra sobre la deméas empresa, es recomendable utilizar un analisis DAFO, que es
uno de los rastreos mas completos con la que podemos llevar estos casos y asi nos
ayudaremos a hacer un plan de marketing correcto, todo esto basandonos en un correcto

analisis de macro y microentornos.

2.17 Concepto DAFO

“El analisis DAFO es un proceso que identifica las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades de una organizacién. Proviene de las siglas en inglés SWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities y Threats).

En concreto, DAFO, también conocido como FODA o DOFA, es un marco basico,
analitico, que evalula los puntos fuertes y débiles de una organizacion, asi como sus posibles
oportunidades y amenazas. Toma la informacion de un analisis ambiental y lo separa en las
fortalezas y debilidades internas, asi como sus oportunidades y amenazas externas” (Galicia,
2017).

Esta gran herramienta nos ayuda a determinar lo que nos ayuda a la empresa en el
cumplimiento de los objetivos que nos habiamos planteado al inicio, asi como también nos
ayuda a descubrir que obstaculos deben superarse o intentar reducirse al minimo para lograr
los resultados deseados, esto debe ir de la mano con un plan de negocios adecuado a la
empresa.

El andlisis no es complicado, pero si se debe tener cuidado en hacerlo con mucha

responsabilidad y concentracion, ya que si lo hacemos de una manera eficiente nos va a


https://www.arimetrics.com/agencia-analitica-web
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permitir examinar en qué punto se encuentra la empresa hoy en dio y en donde puede
posicionarse en un futuro con un plan de negocios adecuados.
Existen factores internos para este analisis que son las debilidades y las fortalezas y

también factores externos que son las amenazad y las oportunidades.

2.18 Macro y microentornos

“Cuando hablamos de macroentorno nos referimos a la serie de condiciones o factores
que existen y afectan al funcionamiento de todas las empresas y, a su vez, a la economia en su
conjunto, en lugar de a un sector o regién en particular. Esto incluye, por ejemplo, las
tendencias del producto interno bruto (PIB), la inflacion y los datos de empleo, entre otros
muchos aspectos.

De esta manera, podriamos establecer que se trata del conjunto de fuerzas
incontrolables y sobre las que la empresa no puede ejercer ningun control, pero que tienen un
impacto de forma indirecta en el funcionamiento y las condiciones de trabajo de la

organizacion” (Sandoval, 2012).

Cuando hablamos de macroentorno, nos referimos a todos los factores no controlables
y no solo eso si no que ademas afectan directamente a la empresa, como lo son factores
politicos, un claro ejemplo y el mas notorio, es cuando cambian de presidente, ya que vienen
con nuevos ideales, diferente forma de pensar y hacer las cosas, volviendo a los factores,
también intervienen los tecnoldgicos, como sabemos el avance tecnoldgico es evidente y
avanza de forma rapida, también factores econémicos y culturales, en cuanto al microentorno
nos referimos a fuerzas del entorno no controlables que inciden de forma general en la
actividad de la empresa, como vienen a ser la competencia, terceros, intermediarios, mercados,

etc.
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2.19 Determinacién de objetivos.

“Los objetivos de un plan de marketing son, en definitiva, los resultados finales que
deben obtenerse mediante la implementacién del plan de marketing; estos deben ser concretos
y estar vinculados a los productos, bienes o servicios ofrecidos por la empresa, a los
consumidores y el mercado en general” (Mediano, 2018)

Es importante trazarnos metas y objetivos al momento de colocar una empresa, y no
solo esto, sino que ademas debemos definir un tiempo en especifico en el que deberiamos
alcanzar estas metas y objetivos, esto es importante plasmar en el plan de marketing el cual es
un documento que nos va a servir de guia para saber hacia donde y como queremos llegar y

en qué tiempo.

2.20 Estrategias

Una vez que definamos a donde queremos llegar y en qué tiempo esperamos alcanzar
los objetivos, es importante definir las estrategias que son las herramientas en las que nos
vamos a apoyar para alcanzar eso objetivos; es decir las diferentes acciones que llevaremos a

cabo.

2.21 Plan de accion

“Un plan de accion de marketing es una hoja de ruta estratégica que las empresas
utilizan para organizar, ejecutar y realizar un seguimiento de su estrategia de marketing durante

un periodo de tiempo determinado” (Lopico, 2018).
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Esta viene a ser una herramienta muy 0til ya que es utilizada para guiar a los gerentes y
a su personal en la realizacion de tareas que intentaran llevar a su negocio a sus objetivos
establecidos anteriormente, pero esto no se acaba ahi, sino que ademas uno debe ser capaz
de desarrollarlo estratégicamente, esta herramienta nos ayudara de pasar de un punto A hacia

un unto B.

2.22 Resumen

Philip Kotler en su libro "Marketing Management" se enfoca en los aspectos clave del
proceso de investigacién de mercados y la implementacion de un plan de marketing efectivo.
La investigacién de mercados es fundamental para comprender las necesidades y preferencias
de los consumidores, identificar oportunidades de mercado y evaluar el desempeno de la
empresa en comparacién con la competencia.

El proceso de investigacién de mercados consta de varias etapas, desde la formulacion
de la pregunta de investigacion hasta el andlisis de los resultados y la presentacion de
informes. Una vez que se obtienen los datos, se pueden utilizar para informar la estrategia de
marketing de la empresa.

Al desarrollar un plan de marketing, es importante comprender el mercado objetivo y el
segmento de clientes al que se dirige la empresa, asi como los objetivos y metas especificos
que se quieren alcanzar. El plan de marketing debe incluir un analisis de la situacién actual de
la empresa, una evaluacién de los recursos y una estrategia de marketing clara y coherente.

El plan de marketing se divide en varias etapas que incluyen la definicion del mercado
objetivo y la segmentacién del mercado, la seleccidn de la estrategia de marketing y el
desarrollo de la mezcla de marketing. La mezcla de marketing consta de los cuatro

componentes basicos: producto, precio, promocién y distribucion.
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Para lograr el éxito del plan de marketing, es importante que la empresa esté dispuesta
a adaptarse y ajustar la estrategia en funcién de los cambios en el mercado y las necesidades
del consumidor. Adem@s, la evaluacion y el control del desempenio del plan de marketing son

fundamentales para evaluar el éxito y hacer ajustes en el futuro.



CAPITULO 3

Analisis e Investigacion de Mercado.
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.

Crisis politica
Muerte cruzada, riesgo
Ventajas del proyecto

Factores
Politicos

PIB
Inflaciéon, canasta basica
Introduccion de paneles solares

Factores
Econdmicos

Poblacion
Factor cultural, estilo de vida

Factores
Sociales

Acceso tecnologico
Tranformacion digital
Globalizacion

Blog data e inteligerncia artificial

Politicas ambientales
Proteccion reserva marina
Fuente de energia renovable

Factores
Ecologicos

Cultural y multiétnica

Pensamiento cultural a paneles solares

NOEIESIE

llustracion 8 PESTEC.

3.0 Analisis del macroentorno PESTEC.

El andlisis macroentorno de una empresa es de mucha importancia, conocer los

factores externos es lo que nos permitira identificar las variables ajenas a la empresa, pudiendo

afectar al aspecto comercial y empresarial de toda organizacion.

Tomar en cuenta estos factores para buscar una estrategia y lograr el maximo

rendimiento de la empresa sin que nos afecte el macroentorno y ser mas eficaces en las

decisiones a tomar de oportunidades y amenazas.

Es importante tener una capacidad de supervivencia y poder adaptarse a la

transformacién y elasticidad del entorno, que directamente pueda resistir los cambios para que

pueda favorecer a la empresa.
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3.1 Analisis Politico del pais

Ecuador en este ano se encuentra atravesando una crisis politica en la que el gobierno
Guillermo Lasso decidio aplicar la muerte cruzada y segun el articulo 148 de la constitucion de
la republica disolver la asamblea Nacional, para llamar a nuevas elecciones.

Para todo el presidente de la camara de industrias de la construccién e iluminacion con
el ingreso del gobierno de Guillermo Lasso esperaba un incremento de la inversidn extranjera 'y
también una reduccién del riesgo pais a 714 puntos, pero por la inseguridad al momento ha
caido 345, incrementado el riesgo pais.

Desventajas competitivas, el gobierno pone aranceles altos, lo que genera el precio del
producto tenga el costo muy alto.

Al implantar la iluminacion solar, al inicio requiere de una inversion alta.

La potencia es limitada, una placa estandar no genera mas de 250w, lo que imposibilita
abastecer para todos los equipos de energia.

Ventajas competitivas, reduce la economia, ya que nos vas a pagar las planillas
eléctricas y tienes veneficios a largo plazo.

Es beneficioso para el cuidado del medio ambiente, no dafia la capa de ozono.

No produce ruido, con relacion a los generadores eléctricos.

3.2 Analisis Econémico

La economia en el Ecuador principalmente de la construccion e iluminacion en el 2021,

segun el PIB, producto interno bruto mostro una recuperacion, frente al 2020 derivados a los
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efectos de la pandemia, con un crecimiento del 7.8%, este sector espera el mayor crecimiento
ya que la reduccioén de intereses para este campo ha sido reducida hasta en un 8,5%.

Para el 2023 segun el fondo monetario Ecuador crecera el 2.9% y sera uno de los
paises de mejor crecimiento de la region, después de Venezuela con el 5% y de Paraguay del
4,5%, adicional el desempleo en nuestro pais se ubicara en el 3.6% y tendra un déficit anual
del 2.5%.

Canasta basica. Para el 2023 se ubicé en los USD 767, segun las estadisticas
nacionales y Censos INEC, con una familia de 4 miembros, con lo que corresponde a 25.58
dolares diarios, también debemos manifestar que existen canastas basicas mas cara son las
ciudades de Cuenca con ($800.40); Quito ($790.17); Manta ($787,16).

Para Grupodih, introducir los paneles solares en muy beneficioso, ya que es un
producto de innovacién, contamos con precios muy competitivos y al alcance de todas las
economias, facil de instalar, con garantia y cumpliendo con todas las normativas
internacionales.

(Estevez., 2023)

A continuacion, se refleja las cifras preliminares del PIB

 PIB constante = Tasa de variacion

S 76000 8%
" 24 3 @
g — 71.870,5 71.879,2 o %
8 o §
8 es000 s
@ 4%
-
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=
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2018(*) 2019(*) 2020(*) 2021

(prelim)

llustracion 9 cifras PIB
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3.3 Analisis Social

Nuestro pais en el momento vive una crisis econdmica, social y politica, que nos afecta
a todo el territorio y mucho mas a la poblacién indigena, afrodescendiente, comunidades
rurales y migrantes; la falta de oportunidades en el sector rural nos indica que 7 de cada 10
personas no pueden cubrir sus necesidades basicas en salud, educacion y alimentacion
haciendo que muchos padres de familia y jovenes opten por salir de nuestro pais a buscar

oportunidades de subsistir y poder sacar a su familia adelante.

3.4 Analisis Tecnolégico

En la actualidad el mundo y el Ecuador se ha potenciado tecnolégicamente y el
comercio se ha globalizado con facilidad, la innovacion y transformacion digital ha evolucionado
y esto ha generado resultados muy positivos, con menos presupuesto mayores resultados, en
donde tu puedes conseguir con facilidad los productos e informacién de un producto.

Para toda empresa es de mucha relevancia la transformacion digital y mucho mas, el
cuidado de los datos e informacién sensible de la empresa, en la que tu ya puedes guardar la
informacién en la nube y el la Big Data, e inteligencia artificial.

La tecnologia después de la pandemia ha revolucionado los trecientos sesenta grados y
es una herramienta facil y econémica de usar para todo publico, gracias a la tecnologia, desde
casa podemos tener reuniones, teletrabajo, telesalud, educacién, no importa de qué cuidad o
pais que te encuentres, la comunicacion se ha facilitado mejorar una cultura digital. (Ministerio

de comunicaciones, 2022)
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3.5 Analisis Ecolégico

En el afio 2021 el medio ambiente en el Ecuador no fue de lo mejor, el gobierno
entrante prometié una transformacién ecoldgica, pero hasta el momento no se ha conseguido,
porque ha ido en aumento la mineria ilegal, la deforestacion de los bosques amazdnicos.

Para el 2023 empezamos de buena manera ya que se oficializo la proteccion de la
reserva marina y pesca en las Islas Galapagos, el desafio del gobierno del Ecuador y el mundo
en la convencién de naciones unidad es todos cuidar el medio ambiente y evitar el
calentamiento global, por la que se ha tomados algunos puntos de relevancia para fortalecer el
cuidado del medio ambiente como son.

o Crear una nueva reserva marina y fortalecer una extensién de cuidado del
Pacifico.

o Controlar la pesca incidental de tiburdn.

o Garantizar el equilibrio entre crecimiento econémico, el cuidado del medio
ambiente y el bienestar social.

o Fortalecer las areas protegidas y la proteccién hidrica.

e Cumplir con el acuerdo de tratado de Escazu.

o Exigir la produccion de productos de primera calidad, con esto evitamos dafar la
capa de ozono con mucha basura.

Para preservar el medio ambiente se estan desarrollando paneles solares, ecolégicos
que no dana la capa de ozono, economiza los bolsillos de todos, facil de instalar, en todas
partes, como parques, ciudades, campo, construcciones, en que es favorable para la marca
Wenova y comercialmente para la empresa Grupodih.

(Ambiente., 2023)



3.6 Analisis Cultural

La demografia y la cultura tiene un rol fundamental en nuestro pais y en todos los
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sectores, todo varia especificamente depende del sector y ubicacién, podriamos hablar que en

la provincia de Pichincha se pueden evidenciar diferentes plusvalias, en el norte de quito, valles

y sectores del sur de quito, cada sector tiene diferentes costumbres, en sectores mas cotizados

encontramos diferentes niveles culturales, de igual manera en todas las ciudades a nivel de

todo el pais; estos cambios culturales hacen que la construccion e iluminacion sea diferente y

por lo tanto habran sectores que puedan aplicar nuestro sistema de iluminacion solar.

3.7 Analisis del Microentorno, las 5 fuerzas de Porter.

LAS CINCO FUERZAS DE

PORTER

Poder de

negociacién de
los proveedores

Grupodih realiza

acuerdos
comerciales. con
China. India y
Espana.

Existe acuerdo
de

representacion
de la marca
Wenova para el
Ecuador

Poder de
negociacién
de los clientes

- Entablar acuerdos
comerciales con
clientes,
entregando
productos de
calidad, con
precio y garantia

e
<=

Amenaza de
nuevos

AAA

Amenaza de

nuevos Rivalidad entre

productos c°e“:‘Ft’::E:i‘e’;es los competidores
sustitutos
. Existen en la « Los productos < En el mercado

actualidad gran variedad entrantes o siempre existird

de productos sustitutos. empresas varios
* Wenova es una marca entrantes deben competidores de
de innovacién generar paneles solares e

constante, generando
productos de calidad

inversiones muy iluminacién como

altas, tomando en son: Maviju

en beneficio del cuenta a mayor Sylvania,
consumidor final. produccién menos Ledvance,
costo. Victoria,

llustracion 10 Fuerzas de Porter



48

El microentorno es el que se encarga de estudiar el entorno que tiene la empresa y que
lo influyen en el trabajo diario como el marketing y su desarrollo de las empresas, que ayuden a
tomar decisiones estratégicas que le ayuden a consolidar las relaciones con el cliente y poder

satisfacer sus necesidades.

3.8 Poder de negociacién de los Proveedores

Grupodih, es una empresa comercial que importa todos sus productos desde la China,
India y Espana, con productos de alta calidad, cumpliendo las normativas exigidas por las
entidades gubernamentales y de cuidado del medio ambiente.

La marca Wenova. Es una marca multinacional, que cumple las normativas
internacionales de calidad, teniendo los mismos ideales con nuestra empresa Grupodih,
llegando a los acuerdos de ser representante de la marca para Ecuador, en el campo comercia
y Marketing, teniendo como objetivo principal a corto, mediano y largo plazo, ser una marca
lider en el ambito nacional.

Al ser un producto de alta rotacién, la empresa realiza importaciones cada dos meses
un contenedor de 40 (HQ) High quote, para poder abaratar los costos y el acuerdo comercial
que lo conseguimos es un anticipo del 20% del valor comercial, para la produccion, el 30% a la
entrega del BL y el 50% restantes a los 60% de recibir la importacion, con lo cual nos ayuda a
posesionar la marca en el mercado ecuatoriano.

La fabrica Wenova, tiene varios tipos de negociacion, entre los cuales, depende, la
calidad y la cantidad, todo va a depender del tipo de mercado que la empresa tiene como

objetivo comercial, a mayor cantidad, mejor precio, a menor cantidad el precio es mayor.
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3.9 Poder de negociacioén con los clientes

El poder de negociaciéon de Grupodih con la marca Wenova en los clientes en el
momento de entablar acuerdos para la comercializacion de todos los productos y servicios,
siempre tomando en cuenta en beneficios econémicos, tomando en cuenta sus intereses,
llegando incluso a reducir sus ingresos, cuando la competencia es alta, generando incluso
bajas de rentabilidad.

El generar un nuevo segmento de mercado tiene sus implicaciones que estan atadas a
conocer a estos clientes en sus formas de compra, tiempos de entrega, formas de pagos,
volumenes. Adicionalmente es importante entender sobre los nuevos proyectos que se
presentan.

GrupoDIH maneja descuentos y créditos, todo dependera del tipo y segmento de
cliente, las negociaciones se manejan mediante la fuerza de venta.

Los compradores y clientes de la marca Wenova estaran segmentados de la siguiente
manera:

Subdistribuidores. Por la compra de hasta $ 5000, tiene un descuento de hasta el 10% y
un plazo de 30, y 60 dias y si la compra es de mayor a $ 5000, tiene un descuento del 15% y
un plazo de 30, 60, 90 dias.

Clientes constructores y de iluminacién. La empresa maneja cuatro tipos de listas de
precios, A. B, C y D, cada lista de precios maneja diferentes condiciones de pago, precio A un
plazo de 30 dias, precio B, 30 y 60 dias, precio C, 30, 60, 90 dias y precio D, un plazo de 30,
60, 90 y 120 dias, cada lista de precios tiene una diferencia del 1%.

Existen clientes especiales o estratégicos, en las que se maneja un 5% de descuento de
cualquier lista de precios, por volumen de ventas, también manejamos un 3% de clientes que

se maneja por pagos de contado.
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3.10 Amenazas de productos Sustitutos

Por lo general son productos o servicios alternativos, que muchos de los clientes lo
toman y lo buscan ya sea por precios mas econémicos o por diferentes usos, pero también el
cliente debe tomar en cuenta la garantia y el servicio que brinda la empresa y la marca;
siempre sera alta la amenaza de los productos sustitutos y es muy bueno para el consumidor,
porque siempre, nuestra marca Wenova, tratara de mantener el mejor precio del mercado y el
mejor producto.

Para la marca Wenova y la empresa Grupodih, siempre tendra como objetivo principal
entregar el mejor producto, con innovacion, cuidando la calidad en beneficio del consumidor

final, sacando ofertas de mas por més.

3.11 Analisis de nuevos entrantes

En el mercado eléctrico e iluminacion solar siempre existird nuevas marcas y nuevos
productos que intentan ingresar, aunque es importante tomar en cuenta las altas inversiones de
capital que se requiere, el alto inventario y el trabajo de campo.

Economias en escala: el precio en el mercado es uno de los elementos de mayor
importancia en el sector de la construccién e iluminacién, aqui entra en juego la economia en
escala, a mayor produccién menor sera el costo del producto y a menor produccion mayor sera
su costo.

Diferenciacién del producto: al ser un mercado altamente competitivo los consumidores
ya distinguen entre marcas asentadas, tomando en cuenta que para la implantacion inicial de
paneles solares el costo serd alto, por esta razén el cliente no va a realizar pruebas de nuevos
productos ya que al conocer los atributos de las marcas asentadas no experimentara con

nuevas marcas.
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3.12 Analisis de rivalidades de competidores

Competidores: existe una gran variedad de marcas impuestas en el mercado, por esta
razon, los precios van acorde a la exigencia del consumidor, no existe una marca que controle
el segmento de mercado de construccién e iluminacion con paneles solares; si existen
competidores para la marca Wenova, entre ellos se encuentra: Maviju, Sylvania, Ledvance,
Victoria, Xiled, entre otras, estas marcas compiten altamente en el mismo segmento del
mercado sin haber una predominancia.

Los costos de inventario y de comercializacion son muy altos, por lo que cada
importacion no debe durar mas de tres meses, para que exista un capital de rotacién, caso
contrario generara costos adicionales, por lo que el seguimiento debe ser riguroso para no

entrar en costos extras.
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llustracion 11 Cadena de valor (Apaza & Suca Apaza, 2008)

3.13 Recursos de personal de Grupodih

La importancia de los recursos de personas, procesos y tecnologia es de mucha
relevancia en toda organizacion y en este caso Grupodih lo implementa para lograr sus
objetivos y como puntos principales es buscar una mejora continua, en integrar los procesos,
motivando al personal, mediante usos tecnol6gicos, lo que nos ayuda a ser eficaces en el
ingreso de la nueva marca Wenova en el mercado nacional, para lo cual se detallamos como

se estructura la organizacion.
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llustracion 12 Diagrama de Grupodih.

3.14 Recursos Procesos Grupodih
Grupodih tiene varios procesos, en estos casos tenemos procesos de importaciones, de
facturacion, de inventarios, ingresos de mercaderia, clasificacién de cédigos, ajuste de precios,

regulacion de inventarios fisicos, anulacion de facturas. Procesos de facturacion.
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llustracion 13 Proceso de facturacion.

3.15 Recursos tecnologia Grupodih

Grupodih maneja un sistema Kronos erp web; Kronos es un sistema web en las cuales
sus caracteristicas es RP, que se utiliza para gestionar las actividades empresariales diarias,
como la contabilidad, el aprovisionamiento de compras, gestion de clientes, como las ventas y
el CRM, la cual nos ayuda gestionar promociones e informacion relevante de productos y
encuestas de satisfaccion con nuestros clientes.

Ventajas competitivas, con relacion a otros es cien por ciento web, lo puedes trabajar
desde cualquier parte del mundo, como requerimiento el internet.

RP es modular y se puede integrar a un aplicativo mévil, para una mayor difusion de los

servicios de la empresa.
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El sistema Kronos se puede integracion de pagos y pedidos y rutas de clientes, lo que
nos ayuda a tener en tiempo real la visita y ubicacion de la fuerza de ventas.

Para Grupodih el objetivo principal es tener un sistema integrado que nos ayude con la
intervencion y formacion empresarial global, generando las mejores practicas mundiales, dando
una experiencia en el equipo de trabajo, para planear, gestionar y ejecutar planes de

comercializacion y distribucién de productos a nivel del pais.

3.16 Diagnéstico de la situacion

Podemos decir que, en primer lugar, se identifica un panorama favorable para el
mercado de energia solar en el pais, debido a factores como el aumento de conciencia sobre la
sostenibilidad, los incentivos gubernamentales y el potencial solar de la region; sin embargo,
existe una falta de conocimiento generalizado sobre la tecnologia y sus beneficios, lo que
representa un desafio para la introduccién de paneles solares en el mercado ecuatoriano.

Ademas, se ha identificado una competencia limitada en el sector, lo que brinda una
oportunidad para establecer una marca soélida y diferenciada; sin embargo, se requiere una
investigacion exhaustiva sobre los requisitos legales y las regulaciones especificas
relacionadas con la energia solar en Ecuador.

Asimismo, se ha observado una infraestructura de distribucién y una red de proveedores
aun en desarrollo, lo que podria afectar la disponibilidad y el costo de los paneles solares; por
tanto, es necesario evaluar las capacidades de produccién y distribucion existentes.

En conclusién, el diagnéstico inicial revela una combinacion de factores favorables y
desafios para la introduccion y el posicionamiento de marca de paneles solares en Ecuador. Se

requiere un analisis mas profundo de los aspectos mencionados para desarrollar un plan de
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marketing efectivo que permita aprovechar las oportunidades y superar los obstaculos

identificados.

3.17 Analisis DAFO

sConocimiento del mercado objetivo
+Posicionamiento empresarial

| ogistica eficiente

*Proveedores confiables

eAcuerdos de representacion de marca implementados

sAumento de conciencia social

*Incentivos gubernamentales

sCentrales hidroeléctricas en funcionamiento y desarrollo
*Representacion de una marca con posicionamiento internacional
eSoporte técnico y tecnolégico de la marca

eEscasa conciencia y conocimiento sobre la energia solar )
*Costos iniciales elevados

eFalta de incentivos gubernamentales adecuados

sLimitaciones en la red de distribucion

«Competencia limitada Y.

*Cambios en las politicas gubernamentales
*Competencia de fuentes de energia convencionales
*Resistencia cultural y tradicional

eImpacto ambiental limitado

llustracion 14 analisis FODA

3.17.0 FORTALEZAS
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Conocimiento del mercado objetivo: Contamos con un conocimiento profundo del
mercado objetivo como son los constructores y de iluminacion lo que nos permitird comprender
las necesidades y preferencias de estos consumidores, lo que facilita la adaptacién de la

estrategia de marketing y la oferta de productos adecuados.

Posicionamiento empresarial: Tenemos una posicion sélida como empresa y
reconocimiento en el mercado, con una reputacién favorable, lo que nos brinda ventajas

competitivas al introducir y comercializar nuevos productos.

Logistica eficiente: Contamos con una logistica eficiente que garantiza la entrega
oportuna y confiable de los productos, lo que contribuye a la satisfaccion del cliente y a la
reputacién de la empresa. Asi también un eficiente operador logistico para nuestro comercio

internacional.

Proveedores confiables: Relaciones sélidas con proveedores confiables de
garantizara la calidad y disponibilidad de los productos, asi como un suministro constante para

satisfacer la demanda del mercado.

Acuerdos de representacion de marca implementados: Se cuenta con acuerdos de

representacion de marca con el fabricante lo que nos permite acceder a productos de calidad y

obtener el respaldo de una marca establecida, lo que genera confianza en el mercado.

3.17.1 OPORTUNIDADES

Aumento de conciencia social: El creciente interés y conciencia sobre la

sostenibilidad y el cuidado del medio ambiente en la sociedad ecuatoriana representa una
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oportunidad para la importaciéon y comercializacion de paneles solares. La demanda de fuentes
de energia renovable esta en aumento, lo que crea un mercado receptivo para los productos

solares.

Incentivos gubernamentales: El gobierno de Ecuador ha implementado diversos
incentivos y politicas de apoyo a la energia solar, como exenciones fiscales, subsidios y
programas de financiamiento. Estos incentivos brindan una oportunidad para fomentar la

adopcion de paneles solares y reducir las barreras econdmicas para los consumidores.

Centrales hidroeléctricas en funcionamiento y desarrollo: Ecuador cuenta con una
infraestructura de centrales hidroeléctricas en funcionamiento y en desarrollo; esto crea
oportunidades para establecer sinergias entre la energia hidroeléctrica y la energia solar, ya
sea mediante proyectos hibridos o complementarios, aprovechando la capacidad de

almacenamiento y distribucién existente.

Representacion de una marca con posicionamiento internacional: Contar con la
representacion de una marca reconocida a nivel internacional en el mercado ecuatoriano puede
generar confianza y credibilidad entre los consumidores; el prestigio y la experiencia de una
marca con posicionamiento internacional pueden brindar una ventaja competitiva significativa
en el mercado local.

Soporte técnico y tecnoldgico de la marca: La disponibilidad de un sélido soporte
técnico y tecnoldgico por parte de la marca importada es una oportunidad importante; esto
incluye capacitacion para servicios de instalacion, mantenimiento y garantias, lo cual genera
confianza en los consumidores y facilita la adopcion de paneles solares al garantizar su

correcto funcionamiento a lo largo del tiempo.
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3.17.2 DEBILIDADES

Escasa conciencia y conocimiento sobre la energia solar: Existe una falta
generalizada de informacion y comprension sobre los beneficios y la viabilidad de los paneles

solares en Ecuador. Esto puede dificultar la adopciéon masiva de la tecnologia.

Costos iniciales elevados: Los paneles solares aun tienen un costo inicial alto, lo que
puede desalentar a los consumidores potenciales; esto se debe a la falta de una infraestructura

adecuada.

Falta de incentivos gubernamentales adecuados: A pesar de algunos incentivos
existentes, como exenciones fiscales y subsidios, la falta de politicas claras y estables de

apoyo a la energia solar puede limitar el atractivo para los consumidores.

Limitaciones en la red de distribucion: La infraestructura de distribucion y la red de
proveedores de paneles solares en Ecuador aun se encuentran en desarrollo; esto puede

dificultar el acceso a los productos y aumentar los costos de distribucion.

Competencia limitada: Aunque la competencia directa en el mercado de paneles
solares es baja, existe el riesgo de que empresas extranjeras con mayor experiencia y recursos
ingresen al mercado ecuatoriano, dificultando la penetracion y el crecimiento de las nuevas

marcas.

3.17.3 AMENAZAS
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Cambios en las politicas gubernamentales: Cambios en las politicas de apoyo a la
energia solar o la falta de continuidad en los incentivos pueden afectar negativamente la

viabilidad del proyecto y el interés de los consumidores.

Competencia de fuentes de energia convencionales: La dependencia de fuentes de
energia convencionales, como el petréleo y el gas, aun es alta en Ecuador; esto podria suponer
un desafio para la adopcién de paneles solares, especialmente si los precios de los

combustibles fésiles disminuyen o se mantienen competitivos.

Resistencia cultural y tradicional: Existe una cultura arraigada en el uso de fuentes
de energia convencionales en Ecuador. La resistencia al cambio y la preferencia por métodos

tradicionales pueden limitar la aceptacién y adopcién de la energia solar.

Impacto ambiental limitado: Aunque la sostenibilidad es un factor importante, algunas
personas pueden tener percepciones erréneas sobre el impacto ambiental de los paneles
solares, como la generacién de residuos toxicos; esto podria influir negativamente en la

aceptacién y adopcién de la tecnologia.

3.18 ANALISIS FODA CRUZADO ESTRATEGICO

3.18.0 FORTALEZAS y DEBILIDADES

Conocimiento del mercado objetivo - Escasa conciencia y conocimiento sobre la
energia solar: Fortaleza, el conocimiento del mercado objetivo proporciona una base sélida

para comprender las necesidades y preferencias de los clientes, lo que permite desarrollar
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estrategias efectivas para promover la adopcién de la energia solar. Debilidad, la escasa
conciencia y conocimiento sobre la energia solar pueden ser una barrera para educar a los

clientes y convencerlos de los beneficios de esta fuente de energia renovable.

Posicionamiento empresarial - Costos iniciales elevados. Fortaleza, un buen
posicionamiento empresarial ayuda a diferenciarse de la competencia y a comunicar los valores
Unicos de la empresa, lo que puede justificar los costos iniciales mas elevados asociados con la
energia solar. Debilidad, los costos iniciales elevados pueden limitar la accesibilidad de los
clientes y afectar la demanda de los productos o servicios de energia solar ofrecidos por la

empresa.

Logistica eficiente - Falta de incentivos gubernamentales adecuados: Fortaleza,
una logistica eficiente contribuye a la entrega rapida y confiable de productos o servicios de
energia solar, lo que puede ayudar a la empresa a aprovechar las oportunidades del mercado.
Debilidad, la falta de incentivos gubernamentales adecuados puede afectar los costos y la
rentabilidad de la empresa, lo que puede tener un impacto en la eficiencia logistica y en la

competitividad.

Proveedores confiables - Limitaciones en la red de distribucion: Fortaleza, tener
proveedores confiables garantizan la calidad y disponibilidad constante de los insumos
necesarios para operar en el mercado de la energia solar, lo que respalda la reputacion de la
empresa. Debilidad, las limitaciones en la red de distribucion pueden dificultar la expansion
geografica y el acceso a nuevos mercados, lo que puede afectar la relacion con los

proveedores y la satisfaccion del cliente.
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Acuerdos de representacion de marca implementados - Competencia limitada:
Fortaleza, los acuerdos de representacién de marca implementados permiten a la empresa
ampliar su oferta y aumentar la diversidad de productos o servicios, 0 que puede generar una
ventaja competitiva. Debilidad, la competencia limitada en el mercado de la energia solar puede
indicar un nivel bajo de demanda y desarrollo en el sector, lo que puede afectar el potencial de
crecimiento de la empresa y su capacidad para aprovechar los acuerdos de representacion de

marca con clientes.

3.19.0 OPORTUNIDADES y AMENZAS

Aumento de conciencia social: Estrategia, aprovechar el aumento de conciencia
social para promover la energia por medio de paneles solares como una opcion sostenible y
respetuosa con el medio ambiente; se deben desarrollar campanas de concientizacion dirigidas
a educar al publico y clientes sobre los beneficios de esta fuente de energia y fomentar la

adopcion de practicas energéticas responsables.

Incentivos gubernamentales: Estrategia, aprovechar los incentivos gubernamentales
existentes para la energia hidroeléctrica y solar para trabajar en colaboracién con los gobiernos
seccionales para promover politicas favorables lo que implica establecer una estrecha relacion
con las autoridades gubernamentales, participar en consultas publicas, y presentar propuestas
convincentes sobre el papel de la energia de paneles solares en la diversificacion y la

sostenibilidad energética.

Representacion de una marca con posicionamiento internacional: Estrategia,
aprovechar el posicionamiento internacional de la marca para expandir la presencia en el

mercado local. Esto puede lograrse a través de asociaciones estratégicas con empresas
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locales, participacién en ferias y conferencias, y la adopcion de practicas de marketing global

que resalten los atributos Unicos de la marca y su compromiso con la sostenibilidad.

Soporte técnico y tecnoldgico de la marca: Estrategia, utilizar el soporte técnico y
tecnolégico como un diferenciador clave para fortalecer la posicién de la marca en el mercado,
ayudandonos de los avances tecnol6gicos y actualizaciones de nuestro proveedor con el fin de
proporcionar un solido soporte técnico a los clientes para maximizar el rendimiento en las

instalaciones

Cambios en las politicas gubernamentales: Estrategia, mantener una estrecha
vigilancia sobre los cambios en las politicas gubernamentales y adaptarse rapidamente a ellos;
esto implica diversificar la cartera de proyectos y mercados para reducir la dependencia de una
sola fuente de politicas, y establecer relaciones sélidas con diferentes actores politicos para

influir en las decisiones relacionadas con la energia solar.

Competencia de fuentes de energia convencionales: Estrategia, hay que destacar
las ventajas y beneficios de la energia solar en comparacién con las fuentes de energia

convencionales, como los combustibles fésiles para poder contrastarlas.
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llustracion 15 FODA cruzado

3.20 Proceso de investigacion de mercados
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y tradiciones.
Iimpacto anbiental
limitado.
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Los paneles de luz solar tienen la capacidad de captar la energia solar y convirtiendo la

misma en energia eléctrica. Estan formadas por celdas solares, las mismas contienen células

solares.

¢ De qué forma actua el panel solar?

Se necesita tan solo una célula solar y que se pueda comportar como bateria, la luz

solar permite separar los electrones convirtiendo y dividendo carga positiva y negativa.

Los paneles fotovoltaicos toman la luz del sol, de esa forma es aprovechaday la

energia pasa por un medidor y de esta forma se suministra.

3.20.1 INFORMACION SECUNDARIA
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De esta forma hemos encontrado informacién secundaria a través de las paginas de
WINOVA como proveedor de los paneles solares tenemos informacion adecuada de cada
uno.

Segun el ultimo censo, se ha encontrado la poblacién de la ciudad de Quito entre

hombre y mujeres a quienes nos dirigiremos para la venta de los paneles solares.



CENSO DE VIVIENDA

CANTON QUITO
TOTAL DE VIVIENDAS, OCUPADAS CON PERSONAS PRESENTES, PROMEDIO DE
OCUPANTES Y DENSIDAD POBLACIONAL Censo 2001
TOTAL VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS POBLA- | EXTEN- | DENSI-
AREAS DE CON PERSONAS PRESENTES CION SION DAD
VIVIENDAS NUMERO OCUPANTES PROMEDI] TOTAL Km2 Hab/Km2
TOTAL CANTON 555.928 484.074 1.825.586 38 1.839.853 | 4.183,0 | 4398
AREA URBANA 419.845 376.054 1.387.930 3.7 1.399.378
AREA RURAL 136.083 108.020 437.656 41 440.475
VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS, POR TIPO DE VIVIENDA, SEGUN PARROQUIAS
TIPO DE VIVIENDA
TOTAL CASA O DEPARTA- CUARTOS MEDIA- RANCHO COVACHA CHOZA OTRO
St VIVIENDAS | wviLLA MENTO EN INQUIL. GUA

TOTAL CANTON 484.07T4 244 475 132.581 63.653 40.386 623 1.211 265 280
QUITO (URBANO) 376.054 167.527 124.105 55773 27.010 189 781 9 660
PERIFERIA 3.123 1.762 80 157 1.056 21 30 14 3
ALANGASI 4152 3333 225 122 424 a8 23 1 16
AMAGUANA 5.497 4.301 286 256 G22 9 B 3 12
ATAHUALPA (HABASPAMBA) 488 442 4 25 9 4 2 2 -
CALACALI 908 585 74 81 142 4 13 7 2
CALDERON (CARAPUNGO) 21.018 14.960 2348 1.151 2427 25 62 17 28
CONOCOTO 13.044 9231 1.579 715 1427 17 48 12 15
CUMBAYA 5.336 4.078 519 335 361 10 17 [:] 10
CHAVEZPAMBA 237 204 - 8 20 - 2 1 2
CHECA (CHILPA) 1.794 1.275 33 226 250 2 4 1 3
EL QUINCHE 3.251 1.927 130 749 381 24 14 4 22
GUALEA 502 413 - 17 52 156 2 3 -
GUANGOPOLD 491 377 5] 26 76 - 2 4 -
GUAYLLABAMBA 3124 1.913 182 477 520 1 8 1 2
LA MERCED 1.305 1.027 17 36 196 8 13 2 5]
LLANO CHICO 1.413 908 61 50 288 3 [ 3] 4
LLOA 380 313 1 6 45 10 1 4 .
MNAMEGAL 656 537 18 22 59 13 - 3 4
NAMEGALITO 662 536 14 40 59 10 2 1 -
NAYON 2.370 1.805 162 112 237 7 35 2 10
NONO 456 305 . 10 100 32 5 3 1
PACTO 1.140 887 15 57 56 110 3 10 2
PERUCHO 216 190 1 10 10 1 3 1 -
PIFO 2.989 2.065 168 332 396 2 18 3 5
PIINTAG 3.254 2.801 66 135 234 7 7 2 2
POMASQUI 5.037 3472 701 ar4 445 6 18 5 16
PUELLARO 1.375 1.134 29 56 144 2 2 7 1
PUEMBO 2677 1.685 105 290 574 13 [ 1 3
SAMN ANTONIO 4812 3.066 525 477 681 5 27 17 14
SAN JOSE DE MINAS 1.886 1.411 9 119 243 19 8 74 5
TABABELA 566 408 11 59 82 - - 1 5

llustracion 16 Censo de vivienda

3.20.2 INFORMACION PRIMARIA

Realizaremos encuestas a los clientes de GRUPODIH para que podamos tener

conocimiento directo sobre la empresa y de qué forma llegaremos a los clientes meta y que

estrategias utilizaremos con el fin de que los paneles tengan buena acogida.

67
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3.20.3 POBLACION OBJETIVO DE ESTUDIO

La poblacién a la que nos estamos dirigiendo, son hombres y mujeres de la ciudad de
Quito — Ecuador, entre las edades de 30 anos hasta los 50 afos, los mismos dispongan de
casa o departamento, de estado civil casado o soltero.

Por tal razon se ha considerado empezar con las investigaciones de mercado con los
clientes objetivos de la empresa de GRUPODIH como son los grupos mayoristas ferreteros,
eléctricos y electronicos, quienes nos valdran de base para una expandir y determinar el

segmento meta.

3.20.4 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

En la investigacion se va a utilizar un solo tipo de instrumento: En la primera etapa se
realizaron encuestas con preguntas cerradas y un espacio de comentario, para validar la

encuesta se aplicoé una prueba piloto a un pequeno grupo de clientes de la organizacién.

3.21 PROCESO DE SEGMENTACION (VARIABLES)

Determinacion de la muestra
Muestreo no probabilistico y probabilistico

El muestreo se comenzara desarrollando de manera en encuesta para definir los puntos
de cierto grupo que ya o ha estado interesado en nuestros los paneles solares para asi
identificar el muestro real y tratar de lograr al 100% interesado y tener nuestras probabilidades

especificas; lo cual para el muestre probabilistico vamos a hacer el medio de encuesta DE
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CONGLOMEDAROQOS, que separamos ya los clientes que han comprado nuestro panel solar y
los interesados.
Para hacer el no probabilistico aplicaremos POR CUOTAS lo cual se basa en el mismo

de conglomerados, pero la seleccidén aqui es la opinion del investigador.

3.21.0 Recoleccion de datos (Encuesta)

Para la recoleccion de datos utilizamos la técnica de la encuesta, “es un procedimiento
dentro de la investigacién cuantitativa en la que el investigador recopila informacion mediante el
cuestionario previamente disefiado, sin modificar el entorno ni el fendémeno donde se recoge la
informacion ya sea para entregarlo en forma de triptico, gréafica, tabla o escrita” (Casas, 2014).

Realizamos 10 preguntas para guiarnos si es que las personas estan dispuestas a
adquirir una lampara solar y si es que estan dispuestas a un cambio, a continuacion, adjunto

grafico de respuestas positivas y negativas.

RESPUESTAS POSITIVAS-NEGATIVAS

POSITIVO m NEGATIVO

llustracion 17 Respuestas positivas y negativas
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3.21.1 Analisis de datos

Segun los datos obtenidos hemos analizado que existen preguntas positivas en un 78%
y tan solo el 22% son negativos lo que nos deja unos resultados buenos, con los que
podriamos guiarnos para poder lanzar el producto al mercado, ya que nos hemos dado cuenta
que la mayoria de personas quisiera usar otro tipo de energia, y no solo eso sino que ademas
conocen lo que es la energia solar y sus beneficios, “Proporciona calor, aprovechado
mediante espejos de manera que los rayos del sol se concentran en un receptor que alcanza
temperaturas de hasta 1.000 °C. El calor se utiliza para calentar un fluido que genera vapor. El
vapor finalmente mueve una turbina y produce electricidad. Los colectores solares térmicos
usan paneles o espejos para absorber y concentrar el calor solar, transferirlo a un fluido y
conducirlo por tuberias para su aprovechamiento en edificios e instalaciones o también para la

produccion de electricidad” (Sierra, 2020).

3.21.2 Resultados o Desarrollar un analisis cuantitativo de los resultados obtenidos, de

acuerdo con el método aplicado

A continuacion, colocaremos las preguntas con sus graficos y analizaremos

cuidadosamente.
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Que método de ahorro de energia utiliza en su casa? IO copiar

45 respuestas

@ ELECTRICO

@ FANEL SOLAR
@ Ninguno

@ NINGUNO

@ Foco ahormradores
® Calefon

L ]

@ Focos shomradores

Piensa que la utilizacién de energia alternativa puede luchar contra el calentamiento [0 Copiar
global?

45 respuestas

@ NO
83

llustracion 18 resultados pregunta 1-2

Para la primera pregunta que método de ahorro de energia utiliza en su casa, podemos
observar claramente como el 77,8% de los encuestados utiliza energia eléctrica, por lo que
esto nos deja en claro que podemos entrar con otro tipo de energia para que la gente lo
consuma

En cuanto a la segunda pregunta, el 88.9% de los encuestados cree que una energia
alternativa seria una buena solucién para combatir el calentamiento global, esto nos demuestra

que las personas sienten que podrian consumir otro tipo.
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Sabe de otra opcion de energia aparte de electricidad? L Coy

45 respuestas

Sabe usted los beneficios que tiene ia energia solar? O copia

45 respuestas

llustracion 19 resultados pregunta 3-4

La tercera pregunta nos deja en claro que las personas si conocen otro tipo de energia a
parte de la eléctrica, por lo que nos deja campo libre para entrar con nuestro producto de

energia solar y podriamos captar a una gran cantidad de clientes potenciales.

La cuarta pregunta nos deja sorprendidos y a la vez satisfechos ya que saber que el
82.2% de los encuestados conocen los beneficios de la energia solar, nos deja en una muy

buena posicién para lanzar nuestro producto al mercado y no tener mucha competencia.
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Cree que en nuestro pais la electricidad es de alto costo? LD Copiar

45 respuestas

e
@ NC

Si obtiene el panel solar cree que el consumo de energia bajaria en su hogar? IO copiar

45 respuastas

]

llustracion 20 resultados pregunta 5-6

En la quinta pregunta se puede notar que el 84.4% sabe que la energia eléctrica tiene
un alto costo y sin duda alguna si pueden utilizar otra fuente de energia que sea econémica se

cambiarian y utilizarian ora fuente.

La sexta pregunta es vital para animarnos a lanzar de una vez nuestro producto, ya que
las personas creen que el panel solar seria un ahorro de energia, y el resultado es abrumador

con un 93.3% las personas piensan que el panel solar ahorraria energia.
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llustracion 21 resultados pregunta 7-8

Le gustaria implementar este método de energia de panel solar en su casa? @ Copiar
45 respusestas
La
®s
one . ..
eptima
regunta nos
eja en claro
ue el 97.8%
Sabe como obtener el panel solar WENOVA? D copiar tilizaria

45 respuastas

us hogares,

or lo que nos

planificar el plan de marketing para tener éxito con nuestro producto.

La octava pregunta nos demuestra que tenemos que preparar un excelente plan de
marketing para lanzar nuestro producto por redes sociales y todos conozcan como obtener el

panel solar WENOVA.
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Al pesar del costo podria colocar este sistema de panel solar en su hogar? lD Copiar

45 respuestas

o0
§)

Desea mayor informacion sobre el producto interesado de panel solar WENOVA? IO copiar

/o)

45 respuestas

llustracion 22 resultados pregunta 9-10

En la novena pregunta se puede notar claramente que cuando ya se habla de costo, las
personas se reaniman un poco al preguntarles si igual adquiririan el producto por lo que hay
que demostrarles la calidad del producto para que se animen completamente.

“Los costos de la calidad forman parte del costo de produccion y estén presentes en los
resultados de la organizacién. Sin embargo, generalmente, no se cuantifican por separado, lo
que impide su adecuado control y analisis y dificulta las posibles medidas correctivas y el

proceso de toma de decisiones” (Cuello, 2018).



Comentarios

45 respuestas

No

Interested

Me interesa mucho saber sobre paneles
Es producto muy bueno

Todo bien

Si tengo panel solora para mi casa

Lugares de acceso y tiempo de vida Gril

NINGUNA

llustracion 23 comentario 1

Pienso que los paneles solares no son muy eficientes pero me gustaria conocer mas
La importancia de el futuro de la energia

Faha informacion

La energia solar ayudaria mucho a la economia del hogar

Es un buen producto

Una muy buena alternativa al cambio de energia solar

Seria importante tener otra opcion a la ya conocida.

Ninguno.

Es una muy buena alternativa

llustracion 24 comentario 2
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Seria interesante ppder observar los productos de los que se habla en la presente encuesta
Exelente propuesta

Los precios

Traiga productos mas innovadores solares

Los paneles solares son una fuente de energia limpia pero son muy costosos

Se necesita mas informacion de caracteristicas comparativas versus la energia tradicional y precios

Mas informacion sobre la energia solar

Creo que es muy necesario y urgente hacer un cambio en lo que corresponde a la electricidad

llustracion 25 cometario 3

Es una excelente opcion de ahorro de energia

Seria muy buena opcidn panel solar ayudaria al planeta
Seguir innovando en energias limpias

Mayor informacién

es muy interesante el tema sobre |a energia sustentable y seria muy bueno aprender mas sobre el tema
pero sobre todo el como aplicar o instalar.

Hay que implementar nuevas ideas de energia para asi evitar mas el calentamiento global y asi ayudar al
pais.

Soprendente producto

La opcion es muy buena pero la implementacion debe ser muy cara

llustracion 26 cometario 4
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Analizados todos los comentarios de nuestros encuestados, podemos percibir que las
personas estan ansiosas por cambiar de fuente de energia y no solo eso si no que ademas les
interesa el medio ambiente, pero también existen algunas dudas sobre como adquirir el
producto, por lo que vamos a trabajar en un plan de marketing, enfocandonos a las personas
que podria interesarles el producto y también nos enfocaremos en la relacién costo-calidad, y

hacer interesante el concepto de nuestro producto.

3.22 RESUMEN

En este capitulo abordamos diversos temas importantes relacionados con el andlisis del
entorno, el disefio de investigacion y la realizacion de encuestas; nos enfocamos en
comprender el macroentorno y microentorno de estudio, aplicando herramientas como el
analisis FODA para obtener informacioén relevante y estrategias para la investigacion.

En primer lugar, se realiza un andlisis del macroentorno en donde buscamos entender
los diversos aspectos externos a la organizacidén y que pueden tener un impacto significativo en
el desempeno; esto implica examinar aspectos politicos, econémicos, sociales, tecnologicos y
legales que pueden influir en el objeto de estudio. Se recopila informacion sobre tendencias,
oportunidades y amenazas que pueden surgir en este entorno amplio.

Posteriormente, realizamos un analisis del microentorno, que se centra en los factores
especificos del entorno cercano de la organizacién, incluyendo el estudio de la competencia,
proveedores, clientes y otros actores relevantes; buscamos comprender las relaciones entre la
organizacion y su entorno inmediato, identificando aquellos aspectos o puntos de mejora
oportuna.

Una vez realizado el analisis del entorno, se aplica la matriz FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas) para sintetizar la informacion obtenida. Esta matriz

permite identificar los puntos fuertes y débiles internos de la organizacion, asi como las
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oportunidades y amenazas externas; esta herramienta proporciona una vision global y facilita la
toma de decisiones estratégicas las mismas que las hacemos por un analisis estratégico
cruzado.

En cuanto al disefio de investigacién, se describen los métodos y enfoques que se
utilizaran para recopilar datos. Se mencionan los criterios de seleccién de la muestra y se
detalla el tipo de encuesta que se llevara a cabo; también se consideran aspectos éticos y se
describen las medidas tomadas para garantizar la confidencialidad y el anonimato de los
participantes.

Finalmente, se explica el proceso de desarrollo y aplicacion de las encuestas, desde la
creacion de las preguntas hasta la distribucion y recopilacién de respuestas. Se destacan las
estrategias utilizadas para aumentar la tasa de respuesta y se menciona la herramienta
utilizada para analizar los

recopilados.

Todos estos elementos nos proporcionan una base sélida para la investigacion,
permitiendo comprender el contexto en el que se desarrolla nuestro analisis de estudio para
recopilar datos relevantes de manera ética y rigurosa con el fin de encontrar la viabilidad de

nuestro estudio.
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CAPITULO 4

4.1 Segmentacién del mercado en base a la investigacion de mercado
Segmentacion de mercados
Sin duda alguna nuestro producto para empezar se lanzara en la ciudad de Quito
poniendo énfasis en las empresas, fabricas que deseen cambiar y probar una nueva energia,
que les permita mejorar sus procesos y también deseen colaborar con el medio ambiente,
enfocandonos especialmente en ferreterias, almacenes eléctricos y constructoras, que ese
vendria a ser nuestro publico objetivo con el que quisiéramos trabajar.
Por lo que nos vamos a dirigir a nuestros clientes fieles de nuestra organizacion, a

mayoristas ferreteros como:

« ECUAIMCO

« FERRETERIA MY

o EL FERRETERO

e NG DISTRIBUCIONES

e FERRETERRIA PADILLA
enfocandonos principalmente en estas 3 grandes empresas como nuestros potenciales
clientes, también nos dirigiremos a mayoristas eléctricos como:

e ELECTRO COMERCIAL MEJIA

e« ELECTRO INDUSTRIAL VINUEZA

e ELECTRO NETO

Son unas de las mas grandes empresas eléctricas, también nos vamos a dirigir a

CONSTRUCTORAS como:

e ALVAREZ BRAVO

e HIDALGO & HIDALGO

o DINAMICA DE CONSTRUCCIO



81

« P&B CONSTRUCCIONES

se enfocara en todas estas empresas como prioridad, sin dejar a un lado otras grandes

empresas.

4.2 Marca en el mercado

Para posicionar la marca vamos a necesitar saber las necesidades de nuestros
potenciales clientes, y sus preferencias para ello es que usamos encuestas con las que nos
vamos a guiar, ademas de esto vamos a estudiar a detalle a la competencia para fortalecer
nuestros puntos débiles y cambiar ciertos aspectos para mejorar en todo momento, ademas de
esto y creo que va a ser nuestro fuerte es conectar por el lado humano con nuestros clientes, y
es que no solo vamos a venderles nuestro producto sino que ademas, vamos a concientizarles
sobre la importancia de cuidar el medio ambiente, finalmente vamos a agregarle valor a nuestra
marca que nos permita diferenciarnos de los demas.

Vamos a darle valor a la marca basados en el valor ya que vamos a vender paneles
solares con garantia, calidad, repuestos y algo sumamente importante y que nos diferencia de
los demas es que tenemos personal altamente capacitado para dar asesoramiento a nuestros
clientes, también vamos a posicionar nuestra marca basados en la competencia, es decir
vamos a estudiar a fondo cada una de las empresas que ofrecen un producto similar con el fin
de poder diferenciarnos, finalmente nos vamos a basar en precios, es decir vamos a ofrecer un
valor acorde al mercado siempre mejorando el de la competencia, pero cabe recalcar que esto
lo haremos basados en precio-calidad.

Se tendra una comunicacion directa con nuestra clientela, es decir vamos a tener
personal altamente capacitado para que sepa informar a las personas sobre el producto y que

le sepan decir los pros y los beneficios que se obtienen al adquirir los paneles solares
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WENOVA, ademas nos enfocaremos en redes sociales, por ahi enviaremos publicidad sobre
nuestros paneles en el cual les daremos explicaciones de cémo funciona exactamente los
paneles y ademds todos los beneficios, al tener un contacto directo con nuestros clientes se no
facilitara la venta, lanzaremos una estrategia de marketing por redes sociales para que toda

nuestra clientela conozca sobre nuestro producto.



4.3.0. Estrategias de posicionamiento de marca
Para definir las estrategias es importante realizar un estudio de mercado de todos

nuestros competidores, para validar sus ventajes y desventajas en base a nuestro

producto.

4.3.1 Cualidades diferenciadoras de las marcas competitivas en el mercado



Especificaciones técnicas Sylvania.

No._ Model Reflector solar 100 w Sylvania_ Refelctor solar 150 w Sylvania_ Refelctor solar integrado S40
. Desoription =W LR SIS R
e BN E LR R s
2 Product Image l I
3 |Control Mode Remote T-Light T-Time B indi
4 |Dimmable [YesiNo] Wes Wes Tes
5 |Battery Lithium iron phosphate 4000 meh Lithium iron phosphate 4000 meh Lithium iron phosphate 12000 mah.
& |Photovoltaic Panel Folysilivon solar panel B¥H5W Polysilcon solar panel EVIE0W Folysiicon solar panel EVIZ5W
[3507350717), Cable Length:-5m [350°450717), Cable Length:5m [350°530°17), Cable Length:Sm
7 05w 05 05
E 4 [ 5
3 |Color Temperature 500K E500K ES00K
10__|Color Rendering Indez (CRI) B =70 570
n Maz Actual Power [W])-0H 70 10,0 14,0
1z qui Wattage of Tamp(w] El 5 EX
13__|Luminous Fluz (Im)-0H 78z mi 2673 Im 4800
™ |Luminous Fluz (Im)-3H S5 460 575
15 |Beam Angle S0aT0" 0 0" 120
16__|Lifetime (Hours) 18000 haras panel. bateria 1 afhios 16000 haras panel, bateria | ahos 16000 haras panel, bateria | ahos
w Housingl/Cover Temperature ['C) [@25C RT ) 30 45 55
18 __|IC Protection For Overheal [Yes { o) VES VES VES
13 |IF Rating IFES TFES TFES
20 |Product Material Silici polleristaling Silicio policristaling Silicio pollsristaling
Z1__|input wire length{m] 5 5 5
22 _|Product Dimension (mm]) 405207 E5mm 505 234 77 mm TO7.T 80,7 736
23 _|Product Weight [Gr] 17Ka Z0kg 511kg
24 |Rating Label Sticker Size (mm) for lamp 4026 4025 4025
25 Giftboz Dimension [(mm]) 4057207 B5mm S05°233°FF mm FO7"289.7° 736
Z€ | Outerboz Dimension (mm) 00T mm 0235 50 mm TOE 250 T4
27 |sets{ Bos 5 E z
28 |Gross Weight!Carton [kg) 55 B 155
29 Tyear Tyear 30 meses.
30 10 Horas 10 hotas 12 horas
3 [Prece 0 délres T30 delares. 360 dolares

llustracion 27 ficha técnica Sylvania.

Especificaciones técnicas Victoria.




rModel

Refelcoor solar de 100w YWictorias.

Descripticn

Product lmage

4 | Control Mode Light control-EHattery indicator - Control

s | D bBle [T o) o
Batters Lithium iron pho=phate 5,200 mah

&
Fhotouvoltaic Fanel Folusilicon solar panel

z |LED Chip wWattage 0.5

5 [LED Chip it ==

10 | Color Temperature L

11 | Color Hendering Index (TR = &

12 | Max Actual Fower [w])-0H T.0

153 | Equivalent wWattage of 1 T L3 ] FO0 Im

14 | Luminous Flux (Imd-0H G50

15 | Luminous Flux (im)-FH B

15 | Heam Angle i=o-

17 | Lifetime (Hours) 10000 horas panel. Fila 1

1g | Ho H Cuer T perature [C) (25 L KT ] i

1o | I Protection For Dverheat [(ves § Mol wES

20 | I Ftating IS

21 | Product RMaterial Folicarbonato.

20 [input wire lengthim) =

23 [ Product Dimension (mm) Za0 10 S=Emm

24 | Product wWeight (e} 10=-1.65ka

L= | FRating Label Sticker Size (mm] for lamp A0z
Giftbox Dimension (mmd LAME ;. 25085 190mm . Solar

s panel : IE0T30TIS0MM

. | Duterbox Dimension (mm) EE = o6 = 4.05 cm

28 | set= § Box i

1o | Eross wWeightf arton (kgl 5.5

3o | Warrants Tusar

1 | Autonomia = horas.
2 Costo =6 dalares

llustracion 28 ficha técnica Victoria.

Especificaciones técnicas Ledvance




[ L= Model

WwE-SFLSPS-Sw

1 Description
- Prodoct Inmsge
E3 Control Mode Light control-Eattery indicalor - Senson
- Dammable [(FesiPo) Fo_
= Hattery Lithiam iron phosphate S000 mish
[ Phobtowvralitaic Panel Foly=silicon =alar pans]
T LELD Chip wWattage R
3 LED Chap Gty S
E] Color Temperature ES00K
Color Rendering Inde= [(CRI) = =0
fax Actual Power [w]l-0H .0
Equivalent wWattage of Incandescent lamplw] 100 T
Luminous Flux (lml-0H TEO
Luminous Flux (Im)-3H 545
Heam Angle =0
Lifetime (Hours) FE000 _horas panel. Fila 2 anos
HousinglCowver Temperature () (25 C BT 1 a5
= Protection For Overheat [(Tes f Mol TED
1~ FRating IFES
Product Material FPolicarbonako.
input wire lengrthim) =

Froduct Dimension [l

24071207 232mrm

Product weight [Gr]

102+165ka

Fating Label Sticker Size mn) For lamp

40" zZ5

Giftbox Dimension [l

LAarAAF . ZE0TS5T190mm, Saolar
pansl - IEOTIOTZE0MIM

Bl ODuterbox Dimension (o) S10-400-350
B Sets 4 Bo=x Fsets
= Gross woeightiCarton (kal =25.5

=a W arranty = usar
F0 P T = ) 15 nos== com

F1 Costo 45 dolars

llustracion 29 ficha técnica Ledvance.

Especificaciones Técnicas Wenova.



No. Model WE-SFLSPS-30W WE-SFLSPS-60W WE-SFLSPS-100W WE-SFLSPS-200W
1 Description Wenova Solar Flood Light Separate Panel S Series
2 Product Image
3 |Control Mode Remote control+Light control+Time controk+Battery indicator
4 |Dimmable (YesiNo} Yes Yes Yes Yes
5 |Battery Lithium iron phosphate 3265(43.2v12ah |  Lithium iron phosphate 32650/3.2V18&h |  Lithium iren phosphate 32650/3.2v24Ah Lithium img SV?B”A’,‘,”E 285w
5 |Photovortaic Pane! Polysilicon solar panel BVI15WV Polysiicon solar pane! EV/ZOW Polysilicon solar panel EVIZ5W Folysiicon solar panel 6/30W
(350%350*17). Cabie Length:5m (350°450*17). Cable Length:5m (350*530*17), Cable Length:5m (350°600°20). Cable Length:5m
7 _|LED Chip Wattage 05w 05w 05w 05w
8 _|LED Chip Oty 82 110 142 241
9 __|Color Temperature 6500K 6500K 6500K 6500K
10_|Color Rendering Index [CRI) =80 =BD ~80 =80
11_|Max Actual Power (W)-0H 70 10,0 140 17.0
12_|Equivalent Wattage of Incandescent lamp{W) &0 75 90 100
13 |Luminous Flux (Im}-0H 750 1000 1250 1600
14 |Luminous Flux (Im}-3H 345 460 575 736
15_|Beam Angle 120° 120° 120° 1207
16_|Lifetime (Hours) 15000 15000 15000 15000
17 |Housing/Cover Temperature (°C) (@25°C RT) 45 45 55 55
18_|IC Protection For Overheat (Yes / No) YES YES YES YES
19_|IP Rating 1P&5 1P65 P65 IPES
20 |Product Material Glass+Al Glass+Al Glass+Al Glass+Al
21 |input wire 5 5 5 S
22 _|Product Dimension {mm) 240*180*83mm 260°200*E3mm 300°240°83mm 360+290°83mm
23 _|Product Weight (Gr) 1.02+1.65kg 1.32+1.92kg 1.77+2.11kg 2.41+2.56kg
24 |Rating Label Sticker Size (mm) for lamp a5 10725 a0725 agm2s
- . LAMP: 250°85'190mm , Solar LAMP: 266°65°205. Solar LAMP; 305857245, LAMP: 365765297, Solar
25 |Giftbox Dimension (mm) panel: 360°307360mm panel: 4707307360 Solar panel: 550%30°360 panel: 630°30°360
26 _|Outerbox Dimension (mm) S10°400°380 495485380 565°310°380 64573107385
27 _|sets{Box sets Tsets dsets 4scts
28 _|Gross Weight/Carton (kg} 255 26,5 18,5 28
29  |Warranty 2 year 2 year 2 year 2 year

llustracion 30 ficha técnica Wenova




4.3.2 Analisis de la competencia de paneles solares Sylvania

Sylvania es una linea de productos de iluminacion y en los ultimos ha incursionado
en lo que es reflectores solares, la diferencia es que es solo para alumbrado publico y del
primer reflector de 100, el flujo luminoso es muy bajo y son factores que se debe tomar en
cuenta como son:

1. Flujos luminosos muy bajo.

2. No tienen repuestos.

3. No tiene pilas recargables de reposicion.

4. El panel solar es muy pequeno.

5. La capacidad de carga no abastece para espacios grandes.

6. El costo del reflector de 100 w, 49 dblares mas IVA.

7. El costo del reflector de 150w, 62 délares mas IVA, es bajo, porque no
genera mucha iluminacion.

8. El costo del reflector integrado S40, el costo es de 240 délares, es muy

elevado, si genera buena luminosidad, pero tampoco tiene repuestos.

4.3.2. Andlisis de los reflectores solares Victoria
Es una linea de productos de paneles solares muy econémica y muy basico, es
para espacios muy reducidos, por lo que es de mucha relevancia considerar varios puntos
como son:
1. Es de una sola vida.

2. La carga de las baterias es de poca capacidad.



3. El material de los reflectores es de aluminio, por lo que no tiene un buen
disipador de calor, por lo que se quema con facilidad.

4. Los leds son una cinta y si se quema un led se quema todo el reflector.

5. No tiene garantia y el flujo luminoso es muy bajo, espacios muy reducidos.

6. Precio del reflector de 100W es de 50 délares mas IVA.

4.3.3. Analisis de los reflectores solares Ledvance

Es una gama de productos de buena calidad, pero tiene, productos muy reducidos
y directamente son panes solares para fachadas, estacionamientos, ingresos a areas

residenciales, jardines, existen puntos a considerar.

1. Espacio fisico para considerar.
2. Buen flujo luminoso.

3. No tiene baterias de garantia.
4. No tiene variedad.

5. Son letreros.

6. El precio es de 60 dblares mas IVA.

4.3.4. Analisis de reflectores solares Wenova

Wenova es una marca que esta en todo el mundo y tiene la experiencia de fabricar
reflectores de paneles solares, con garantia, calidad, repuestos y personal altamente
capacitado para dar asesoramiento por lo que es importante tomar en cuenta los
siguientes puestos:

1. Paneles garantia de 20 anos.



2. Reflectores garantia de 10 anos.

3. Pilas de repuesto.

4. Servicio técnico.

5. Facil de instalar.

6. Encontraras a nivel nacional.

7. Marca multinacional.

8. Instructivo de instalacion.

9. Flujo luminoso regulable.

10. Control remoto.

11. Automatico de prendido y apagado.

12. Precio del reflector de 30w es de $ 34.31 + IVA
13. Precio del reflector de 60w es de $ 54.87 + IVA
14.Precio del reflector de 100w es de $ 74.94 + IVA.

15. Precio del reflector de 200w es de $ 92.99 + IVA.

4.3.5. Estrategia de posicionamiento de marca Wenova

o Garantia de paneles solaras de 20 anos, nuestros competidores la garantia
es de un ano.

e Mayor flujo Luminoso, lo que nos beneficia mayor claridad con la misma
cantidad de productos.

o Baterias de repuesto, facilita a cambiar la pila del reflector y alargar la vida
del producto y cuidar el medio ambiente.

o Cumple con las normativas internacionales de Europa y EE. UU, mientras
que las marcas competitivas solo lo encontramos en nuestro pais y sin los

cumplimientos de estdndares de calidad.



4.4.0 Marketing mix

4.4.1 Producto
Los paneles solares que dispone la empresa son de diferentes tamafos, funciones
y caracteristicas, a continuacion, seran detalladas:
Modelo 30W
Caracteristicas del Producto
o Dispone de Control remoto, control de luz, control de tiempo e indicador de
bateria.
o La bateria que posee es de Fosfato de Litio y hierro 32650/3.2V12Ah
o Posee un panel fotovoltaico, con un panel solar de polisilicio 6V/15W
(350*350*17) y una longitud de cable de 5m.
o Tiene una cantidad de 82 chips LED y una potencia real en (W)-OH de 7,0
la misma potencia equivalente a la lampara incandescente de 60.
e Elflujo iluminoso OH es de 750 y el flujo luminoso 3H es de 345
o Eltiempo de vida es de 15000 horas
e Ladimension del producto es de 240*180*83mm
o El peso del producto es de 1.02 + 1.65 kg

o Tiene garantia de 2 afos.

Modelo 60 W

Caracteristicas del Producto

o Dispone de Control remoto, control de luz, control de tiempo e indicador de

bateria.



La bateria que posee es de Fosfato de Litio y hierro 32650/3.2V18Ah

Posee un panel fotovoltaico, con un panel solar de polisilicio 6V/20W

(350*450*17) y una longitud de cable de 5m.

Tiene una cantidad de 110 chips LED y una potencia real en (W)-OH de 10

la misma potencia equivalente a la lampara incandescente de 75.

Modelo 100W

El flujo iluminoso OH es de 1000 y el flujo luminoso 3H es de 460
El tiempo de vida es de 15000 horas

La dimension del producto es de 260*200*83mm

El peso del producto es de 1.32 + 1.92 kg

Tiene garantia de 2 afos.

Caracteristicas del Producto

Dispone de Control remoto, control de luz, control de tiempo e indicador de

bateria.

La bateria que posee es de Fosfato de Litio y hierro 32650/3.2V24Ah

Posee un panel fotovoltaico, con un panel solar de polisilicio 6V/25W

(350*530*17) y una longitud de cable de 5m.

Tiene una cantidad de 142 chips LED y una potencia real en (W)-OH de

14,0 la misma potencia equivalente a la lampara incandescente de 90.

El flujo iluminoso OH es de 1250 y el flujo luminoso 3H es de 575
El tiempo de vida es de 15000 horas

La dimension del producto es de 300*240*83mm

El peso del producto es de 1.77 + 2.11 kg

Tiene garantia de 2 anos.



Modelo 200W

Caracteristicas del Producto
o Dispone de Control remoto, control de luz, control de tiempo e indicador de
bateria.
o La bateria que posee es de Fosfato de Litio y hierro 32650/3.2V30Ah
o Posee un panel fotovoltaico, con un panel solar de polisilicio 6V/30W
(350*600*20) y una longitud de cable de 5m.
e Tiene una cantidad de 241 chips LED y una potencia real en (W)-0H de
17,0 la misma potencia equivalente a la ldmpara incandescente de 100.
e El flujo iluminoso OH es de 1600 y el flujo luminoso 3H es de 736
o Eltiempo de vida es de 15000 horas
e La dimensién del producto es de 360*290*83mm
o El peso del producto es de 2.41 + 2.58 kg
o Tiene garantia de 2 anos.
Los paneles solares llegan empacados en una sola caja junto al reflector.
4.4.2 Precio
Luego de realizar nuestro andlisis de costos, fijamos nuestros precios de venta
tomando en cuenta el precio de mercado, la competencia, asi como también la
rentabilidad para la empresa.
Se han fijado 2 precios, uno para el canal ferretero y otro para el constructor.
Luego del estudio sabemos que contamos con un margen del 45% para ferreterias

y 55% para constructores y eléctricos.



Costo Grupodih 18,87 30,18 41,2 51,15
Precio ferreteria 34,31 54,87 74,94 92,99
Precio constructor y eléctricos 41,93 67,07 91,59 113,66

llustracion 31 costos y PVP

4.4.3 Plaza

La plaza adecuada para la distribuciéon y venta de los paneles solares es a nivel
nacional, en negocios ferreteros y constructoras, los mismos que estan localizados en las

siguientes zonas.

FERRETERIAS

NEGOCIOS COMERCIALES
FERRETERIAS

Zona Norte: Tulcan, Ibarra, Otavalo y *Ferreteria Bosna

Cayambe *Su nuevo almacén FerroEléctrico

*Ferreteria Garcia



Sede Quito y Valles

Zona Sur: Ambato, Riobamba, Latacunga

Zona: Oriente: Lago Agrio, Coca, Puyo,

Tena

Zona Costa: Santo Domingo, Quevedo, La

Mana

llustracion 32 Lista de clientes.

CONSTRUCTORAS

*Electro Comercial Mejia
*Electro Industrial Vinueza
*Comercial MY
*Comercial Estrella

*Ferreteria MG

*Ferreteria El Gasfitero
*Grupo Ferreterro Ching

*Comercial Popular

*Electrorieto
*Ferreteria Don Pepe

*Disga Ferretero

*Promacofi
*Distribuidora Lopez

*Comercial Bonilla

Constructoras



ALVAREZ BRAVO
HIDALGO & HIDALGO
DINAMICA DE CONSTRUCCION

P&B CONSTRUCCIONES

llustracion 33 Lista de constructores.

4.4.4 Promocion y Publicidad

Para publicidad se utilizaran medios ATL y BTL, como correos electrénicos a
nuestros clientes ferreteros y constructoras, el uso de redes sociales como Facebook y se
distribuiran volantes.

En la publicidad se brindara informacion a los clientes correspondiente a los
productos.

Las promociones se crearan a traves de los medios ya antes mencionados para
nuestros clientes.

Ejemplo de Promocion en volantes para los clientes.



iAPROVECHA !

10% DE DESCUENTO

EN TU SEGUNDA
COMPRA

EN PANELES SOLARES
DE 30W,60W,100W Y
200W

PROMOCION VALIDA
HASTA EL 31 DE AGOSTO
2023

Encuéntranos en
Facebook

o GRUPODIH

llustracion 34 Ejemplo de Promocion y Publicidad

4.4.5 Post Venta

Disefar un plan de postventa sélido es esencial, es por eso por lo que nos
enfocaremos en los siguientes puntos direccionados en garantizar la satisfacciéon del
cliente y fomentar relaciones a largo plazo.

Nuestros productos cuentan con garantia de por parte de Wenova sobre defectos
de fabrica de hasta dos afos de haberlos, asi como la de la empresa grupodih con la
posibilidad de responder inmediatamente para los clientes finales, asi como para el canal
comercial.

Como GrupoDIH hemos considerado la utilizacion de nuestro canal digital, por el
cual a través de nuestro sitio web implementaremos un enlace que permita a los clientes

tener informacion de primera mano sobre los beneficios, modelos, métodos de instalacion,



mantenimientos adecuados y formas de comunicacion directa para solventar cualquier
inquietud.

Con el fin de generar un pronto enlace se pondra a consideracion el numero
directo de informacién de Wenova, correos de contacto y su pagina web, asi como la
posibilidad de que nos contacten a los nimeros de Grupodih para que se pueda
redireccionar a nuestros asesores comerciales segun la zona en que se encuentren.

Nuestra propuesta de valor se concentrara en el correcto flujo de informacion
comercial hacia los distribuidores ferreteros, asi como a las empresas de comercializacién

eléctricas con el fin de evitar un mal asesoramiento al comprador final o de instalacion.

4.5 Prototipo

Modelos:

Como Grupodih hemos elegido 4 modelos principales, mismos que generan una

ventaja segun el uso que queremos darles y son los siguientes:

Modelo 30w 60w 100w 200w

escripcion Wenova Solar Flood Light Separate Panel S Series

wenova

llustracion 35 prototipo de paneles solares Wenova.



Detalles:

Como parte de informacién de nuestros productos, se pone a consideracion
nuestro manual informativo para los usuarios y comercializadores, mismo que detalla las
partes que conforman el equipo, como instalarlo correctamente, puntos a tener en cuenta

y como poner en marcha al mismo.



=
Manual de Usuario WE-SFLSPS  wenova

1. Instrucciones para las teclas del Control Remoto

Encender/Apagar odo control automatico

3 horas horas

Aumenta el brillo +» Reduce el brillo

El alcance efectivo del control remoto es de 6§ metros. Cuando se encuentre en uso, el
control remoto debe apuntarse hacia el reflector.

2. items que vienen con el producto

(1) Panel Solar - 1 pieza

(2) Reflector - 1 pieza

(3) Control Remoto - 1 pieza

(4) Bateria - 2 piezas Qa

(5) Tomnillos de hjacién - 4 piezas

(6) Tuercas de tipo mariposa - 2 piezas

(7) Espaciador - 2 piezas

(8) Tomillos hexagonales - 2 piezas

(9) Soporte para Panel Solar - 1 pieza
Nota: El producto esta contenido en 2 cajas.
Caja del Reflector + Caja del Panel Solar

3. Instalacién y prueba de producto

1) Instalacién del Panel Solar

a) Haga los agujeros donde se fijara el producto.

b) Inserte 2 tornillos de fijacion y apriételos para fhjarlos.
c) Fije el soporte con una tuerca mariposa.

Nota: Si este producto se coloca horizontalmente en el suelo, se pueden ignorar los

pasos de instalacion anteriores.
\. GRUPO
" ADIH

d) Direccién del Panel




La dir
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wenova

ién de ir lacién ideal se basa en la ubicacién resl de este producto

sobre la Tierra: el hemisferio y la latitud. Por ejemplo, si estd ubicado en el
hemisferio norte, se recomienda instalar el panel solar orientado hacia el sur. Sin
embargo, si se encuentra en el hemisferio sur, se recomienda instalar el panel
solar orientado hacia el norte. El mejor angulo de interseccidn entre el panel solar
y el horizonte es consistente con la latitud local. Asegurese de instalar el panel
donde se pueda mantener la luz solar de forma abundante y duradera, en cuyo

caso el dngulo de interseccion entre la luz solar y el panel es de 90 grados (ver
P1). No instale el panel solar donde la luz del sol esté cubierta por edificios o
arboles, o debajo de un vidrio y tampoco en ambientes internos. Solo la correcta

instalacion del panel solar puede lograr una carga ideal.

2) Instalacién de la LAmpara Solar

Consulte los pasos de instalacién del panel solar. Una vez completada la instalacion,
conecte y encaje el enchufe hembra del panel solar al PLUG macho de la lampara.

3) Prueba del Producto

a) Conecte la ldampara solar al panel, la lampara permanecera apagada bajo la

iluminacidn del sol.

b) Desconecte la lampara solar del panel y ésta se encenderd. En este caso, el
producto estan funcionando con normalidad y la instalacién es correcta.

4. Tiempo de trabajo y luminancia

Periodos

Luminancia (%)

Tiempo de Trabajo
(minutos)

Tiempo Total de T rabajo
(horas)

18:00 ~ 19:00

80%

19:00 ~ 20:00

20:00 ~21:00

00%
100%

21:00~22:00

22:00 ~23:00

2300 ~24:00

24:00 ~01:00

$R|%|8

01:00 ~02:00

0200 ~03:00

03: 00 ~04:00

04: 00 ~05:00

15

Rr

n

§ GRUPO

NDiH
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5. Atencién

1) No conecte paneles solares con voltaje superior a 6 V y no conecte a 220 VCAa
fin de evitar dafos a la lampara solar.

2) Fije firmemente el panel solar y la lampara para evitar herir personas
accidentalmente.

3) No desmonte este producto para evitar posibles dafos.

4) Limpie la superficie del panel solar con regularidad para obtener un mejor
rendimiento.

5) Compruebe con regularidad si hay conectores sueltos o rotos.

6) La lampara solar contiene baterias que son reciclables. No las arroje a la basura
para la proteccion del medio ambiente.

7) La bateria debe estar completamente cargada antes de que pueda usarse durante
aproximadamente 10 horas.

8) La temperatura de trabajo del productoesde -15  °C 45 °C.

6. Observaciones

1) La lampara solar es alimentada por la bateria incorporada, que se carga a través
de la energia solar convertida del panel solar después de su absorcion de la luz del
sol.

2) Las condiciones de prueba del estandar internacional para panel solar son AM1.5,
25 °Cy 1000 W /.

AML.S - Distancia real de 1a luz solar a través de la atmédsfera es 1.5 veces la
distancia vertical desde la atmoésfera.

25 °C - Temperaturacargade 25 °C.

1000W / nf - Intensidad de la iluminacién solar. Solo cuando se logra esta
intensidad, el panel solar puede llegar a su corriente de carga maxima. De lo
contrario, no se puede alcanzar la misma.

3) En el caso de otofo, invierno y dias de lluvia, el efecto de carga se vera debilitado
por la iluminacion deficiente, acortando asi el tiempo de iluminacién. Se
recomiendan las opciones de control remoto para ahorrar electricidad y prolongar
la vida Gtil de la bateria.

7. Garantia
1) Garantia de 2 afos contra defectos de fabricacion, previa presentacién de la factura
correspondiente.
2) No se encuentran cubiertas por garantia piezas o partes aplastadas o con rajaduras.
La vida Gtil del producto esta directamente relacionada con su temperatura de operacion.

8. SERVICIO AL CLIENTE
Teléfono: + 55 11 46881777

sac@wenovadasamericas.com
www.wenovadasamericas.com

j GRUPO

\DIH

llustracion 36 manual de instrucciones de instalacion de paneles solares.



5.1 Proyeccion de ventas

CAPITULO 5

PROYECCION DE VENTAS PANELES SOLARES DE GRUPODIH DEL PERIODO DE VENTAS 2024.

Cantided | Unidades Vendidas 31/1/2024] 28/2/2024| 31/3/2024] 30/4/2024] 31/5/2024| 30/6/2024| 31/7/2024| 31/8/2024] 30/9/2024]31/10/2024| 30/11/2024] 31/12/2024]

99|Paneles 30W 99 84 a7 EE] 101 103 105 107 109 111 113 116

103 |Paneles 60W 103 88 101 103 105 107 109 111 113 116 113 120

105|Paneles 100W 105 89 103 105 107 109 111 113 116 113 120 123

61|Paneles 200W 61 52 60 61 62 63 65 66 67 68 70 71
Precio Unitario
Paneles 30W s 3431]§ 343105 3431]5  3431]s  3431|s  3a31|s  sa3|s  sa3r|s  sas1|s  ses1(s  ma3n|s  ma3
Paneles 60W § 5487|5 5487|5 54875 54875 54B7|S  S487|5 5487|5 5487|%5 54875 54875 54,87 [§ 54,87
Paneles 100W s 7494]5  7494(5  7494]5  7494|5  7494|s  7amals  7ama|s  7asals  7494|s  7ema|s 740|574
Paneles 200W s 9299)5 9299(5 9299|5 9299|5 9299|s 92995 ore9|s srgm|s 9299|s w@ge|s  sre9|s 99
Tasa de crecimiento
Paneles 30W 4%, -15%, 15%| 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
Paneles 60W 4%, -15%, 15%| 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
Paneles 100W 4%, -15%, 15%| 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
Paneles 200W 40%| -15%) 15% 2%, 2%, 2%, 2% 2%, 2%, 2%, 2% 2%,
Ingresos
Paneles 30W § 339533 |5 2.886,03 |5 3.318,94 |5 3.38532 | § 3.453,02 |5 352208 |5 359252 |5 366437 |5 3.737,66 |5 3.81241|5 3.88866(5 396644
Paneles 60W $ 564935 |5 480195 |5 5522,24 | § 5.632,68 |5 574534 |5 5.860,24 | § 5.977,45 |5 6.097,00 | § 6.21894 | § 6.34332 |5 6.470,18|5 6.599,59
Paneles 100W § 7.865,55 | 6.685,72 |5 7.688,58 |5 7.842,35|5 7.999,20|§ 815918 | 8.322,36|5 848881 |5 B.65859 |5 B.83176(5 9.008,39|5 9.18856
Paneles 200W § 567012 |§ 481960 |5 5542,54 |5 5.653,39 | 576646 |5 5.881,79 |5 599943 |5 611942 |5 6.24180 |5 6.366,64 |5 6.493,97 |5 6.623.85
Total Ingresos $72.580,35 | $19.193,30 | $22.072,30 | $22.513,74 | $22.964,02 | $23.423,30 | $23.891,76 | $24.369,60 | $24.856,99 | $25.354,13 | $ 25.861,21 | $26.378,44 | § 283.459,14

llustracion 37 Proyecciones de venta.




5.2 Estado de pérdidas y ganancias

P&G PROYECTO

VEMNTAS

$283.459,14

(-)Devoluciones

S 1.417.30

(-)Promocion y publicidad S 5.669,18

(-1Gastos de Ventas

S 14.172,96

(-)Logistica

S 11.905,28

(-)Costo Total Proyectado $162.510,75

COSTOS

$195.675,47

Utilidad Bruta

S 87.783,67

llustracion 38 estado de pérdidas y ganancias.




CAPITULO 6

Conclusiones y Recomendaciones

6.1 Conclusiones

Basandonos en el estudio realizado podemos concluir lo siguiente:

1.

Viabilidad integral del proyecto: Los resultados respaldan la viabilidad general
del proyecto de comercializacién de paneles solares; tanto desde una perspectiva
técnica, comercial como financiera, se demuestra que el proyecto tiene bases

sélidas para su implementacién exitosa.

Sostenibilidad econémica y rentabilidad a largo plazo: Desde un punto de
vista comercial, se establece que los paneles solares no solo son rentables en el
corto plazo, sino que también tienen la capacidad de generar un flujo constante de
ingresos y un negocio sostenible en el largo plazo. Esta conclusidon sugiere que el

proyecto puede ser una inversién estratégica para la empresa.

Perspectivas financieras prometedoras: El analisis detallado de costos y
beneficios destaca el potencial financiero del proyecto de comercializaciéon de
paneles solares; la proyeccién de ingresos sostenibles y una rentabilidad atractiva
refuerza la idea de que el proyecto podria generar retornos significativos para

grupodih.



6.2 Recomendaciones

De la experiencia recogida en el estudio y con el conocimiento de mercado que nos ha

dado la empresa podemos recomendar lo siguiente:

1.

Inversion: Recomendamos a grupodih invertir en el proyecto dado que se
presenta como una alternativa rentable que presenta un margen de rentabilidad

importante.

Comercial: Encomendamos a grupodih realizar una correcta capacitacion al
personal comercial con el fin de lograr un equipo con conocimientos solidos para el

correcto asesoramiento a los clientes sobre estos nuevos productos.

Financiero: Dado que el negocio ayudara a generar nuevos ingresos, instamos a
que los mismos se puedan manejar de manera independiente ya que por tratarse
de un proyecto nuevo se requerira de reinversion y que mejor si se realiza de la

misma utilidad generada.
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