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Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo desarrollar una propuesta de e-WoM
marketing y marketing de contenido para la empresa Norsolar de la ciudad de Ibarra,

provincia de Imbabura.

Inicialmente, se realiz6 un andlisis situacional para determinar el estado actual de la
empresa en donde se evidenci6 que se encuentra en una posicioén de mantener y conservar

por lo cual es necesario desarrollar estrategias de penetracion.

A través de herramientas cuantitativas, se realiz6 una investigacion de mercados
para comprender las caracteristicas y necesidades del mercado objetivo, asi como para

analizar el entorno competitivo en el que opera la empresa.

Se disefiaron diferentes estrategias con el objetivo de mejorar el reconocimiento de
los productos y servicios ofertados en Norsolar, adaptandolos a las necesidades del

mercado local.

Por ultimo, se llevo a cabo un analisis financiero para evaluar la viabilidad del
proyecto, considerando proyecciones en diversos escenarios y utilizando indicadores

financieros para su evaluacion.
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Abstract

The objective of this research project is to develop an e-WoM marketing and content

marketing proposal for the company Norsolar in the city of Ibarra, province of Imbabura.

Initially, a situational analysis was carried out to determine the current state of the
company where it was evidenced that it is in a position to maintain and conserve so it is

necessary to develop penetration strategies.

Using quantitative tools, market research was conducted to understand the characteristics
and needs of the target market, as well as to analyze the competitive environment in which the

company operates.

Different strategies were designed to improve the recognition of the products and services

offered by Norsolar, adapting them to the needs of the local market.

Finally, a financial analysis was carried out to evaluate the feasibility of the project,

considering projections in different scenarios and using financial indicators for its evaluation.
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Unidad | — Analisis Situacional
1.1 Antecedentes
San Miguel de Ibarra, es la capital de la Provincia de Imbabura y cabecera
municipal del canton Ibarra, considerada uno de los principales nucleos urbanos del
Ecuador. Es uno de los centros mas destacados en términos administrativos, econémicos,

financieros y comerciales en la region norte del pais.

“Las actividades fundamentales de la ciudad incluyen el comercio, el turismo, los

servicios educativos, la agroindustria, el sector inmobiliario y la manufactura”

Cabe mencionar que Norsolar ubicé su matriz en la ciudad de Ibarra ya que es una
zonaen la que pocos entienden la importancia de implementar sistemas de generacion
fotovoltaica,por lo que buscan abrir campo y conciencia con la finalidad de convertir
domicilios, industrias einstituciones energéticamente autosustentables utilizando energia

solar.

En la actualidad, la empresa tiene su ubicacién en la calle José Miguel Leoro 11-
37 y Eduardo Almeida Proafio, a tan solo 2,8 kilémetros de sus dos mas grandes

competidores: Amawtec Green Technology y Sidenort Ecuador.

En Ecuador el desarrollo de cada instalacion en cuanto a plantas fotovoltaicas con
paneles solares, tanto para uso doméstico como industrial, se realiza con el proposito de
reducir el consumo de energia y obtener beneficios econémicos, al tiempo que se adopta

un enfoque maés limpio y sostenible en el consumo de energia.
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La empresa Norsolar S.C.C es una sociedad civil y comercial, un grupo de diez
individuos que comparten un valor comun, la preservacion del ambiente, Norsolar, una
empresa Imbaburefia que se especializa en el uso de tecnologia solar, la cual no produce
emisiones de gases de efecto invernadero, contribuyendo asi a la disminucion de la huella

de carbono.

En momentos cruciales donde se busca ahorrary ser mas austero en el consumo de
combustibles y generacion de energia eléctrica, es esencial considerar alternativas para
optimizar los sistemas de iluminacién mediante técnicas como paneles solares. Estas no
solo ofrecen ahorros significativos, sino que también posibilitan la obtencion de energia
eléctrica para diversos usos, contribuyendo asi a la eficiencia y sostenibilidad en la

gestion energética.

La energia solar fotovoltaica (ESFV) es una forma de energia renovable que se
obtiene a través de paneles solares fotovoltaicos (PSFV), los cuales transforman la
radiacion solar en electricidad. Esta fuente de energia es versatil y puede aplicarse en
diversas actividades de la vida para la generacion de electricidad de manera sostenible y

respetuosa con el medio ambiente. (Gustavo Arencibia-Carballo, 2016).

1.2 Definicion del problema

Para identificar y definir el problema, se utilizé el diagrama de Ishikawa, también

conocido como diagrama de causa y efecto.
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Figura 1.1 Diagrama de Ishikawa
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Elaborado por: Autora

1.2.1 Interpretacion del diagrama causa — efecto

Las causas identificadas en el diagrama Ishikawa o causa-efecto muestran las diferentes
areas de promociony publicidad de la empresa Norsolar. Estas incluyen la necesidad de mejorar
el contenido, implementar un sistema de CRM, establecer un departamento de marketing,
optimizar los procesos internos, mejorar el soporte de ventas y su seguimiento post-venta,
gestionar el tiempo de respuesta y utilizar estrategias de marketing digital. Al abordar estas
causas fundamentales, es probable que la empresa se concentre en superar las deficiencias en el

marketing de contenido y aumentar el engagement con su audiencia objetivo.
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1.3 Objetivos del diagndstico
1.3.1 Objetivo general
Evaluar la situacion actual de la empresa Norsolar para implementar estrategias de

marketing de boca a boca electréonico (e-WoM) y marketing de contenidos.

1.3.2 Objetivos especificos

e Desarrollar una serie de preguntas en el area administrativa en base a una entrevista
planteada a gerencia de Norsolar a fin de conocer de manera mas detallada su
funcionamiento.

e Realizar un andlisis PEST-A con el fin de conocer el entorno en el que se desempefia la
empresa.

e Evaluar la situacion actual mediante el analisis interno haciendo uso de la cadena de valor
de Michael Porter.

e Definir las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa Norsolar.

1.4 Herramientas de andlisis situacional estratégico
1.4.1 Andlisis interno

El analisis interno se enfoca en evaluar todos los componentes que la empresa puede
controlar. Su objetivo es encontrar cuales son los puntos fuertes (fortalezas) y areas de mejora
(debilidades) para tomar decisiones importantes y mejorar el desarrollo y aplicacion de la

estrategia corporativa.

1.4.1.1 Cadena de valor de Michael Porter

Cadena de Valor (Servicios)

Eslabones primarios
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e Marketing y Ventas

Norsolar carece de un departamento de marketing y ventas en su estructura organizativa
actual, esto presenta un problema al momento de crear estrategias y contenido valioso para el

social media (Instagram, Facebook) de la empresa.

Actualmente, la red social mas activa es Instagram, con mas interacciones, con 324

seguidores y una pagina web en mantenimiento.

Las consecuencias de no tener una planificacion estratégica son: el poco reconocimiento

de la empresa, ventas bajas y pocas interacciones.

Ademas, es imprescindible que la empresa contrate personal con experiencia en ventas y
atencion al cliente para que los técnicos que estan brindando doble servicio se dediquen

Unicamente a su area, para garantizar una venta con el potencial cliente.

e Personal de contacto

La atencion al cliente esta a cargo de Alexis Montalvo y Francisco Grijalva quienes son
técnicos de la empresa, sin embargo, al momento de la instalacién y mantenimiento todo el

equipo técnico tiene contacto con el cliente.

El equipo de Norsolar, recibe constantemente capacitaciones en el area que se

desempefian para ofrecer un buen servicio.

e Soporte fisico y habilidades
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Norsolar, se encuentra ubicada en la Calle Eduardo Almeida Proafio 2-16 y Joseé Miguel
Leoro. Es un local arrendado en donde pagan USD 110 mensuales y cuenta con 26 metros

cuadrados de construccion.

Ademas, arrienda un espacio extra ubicado en el sector Caranqui, este tiene un costo de
USD 300 mensualesy es utilizado como bodega para el almacenamiento de todos los insumos y

equipo necesario para realizar las instalaciones.

Norsolar, tiene una infraestructura adecuada y ventajosa porque su oficina esta ubicada
en un lugar céntrico y accesible y su bodega se encuentra en un lugar mas industrial, este hecho
es beneficioso para los residentes de la zona y para que el cliente no se exponga a ruidos

molestos que puedan darse en la bodega.

e Prestacién

El proceso que se lleva a cabo desde que un cliente se acerca a buscar un producto o

instalacion:

e Se proporciona informacion exhaustiva acerca de los productos que el cliente esta
interesado en adquirir.

e Se elabora una proforma o cotizacion en base a los requerimientos.

e El equipo de técnicos se acerca a la zona geografica para realizar un estudio del lugar.

e Posteriormente, se analiza la factibilidad del proyecto.

e El cliente analiza la propuesta.

e Si el proyecto es aceptado, se realiza la instalacion de todo el sistema fotovoltaico.

e Finalmente, control de calidad por todo el equipo técnico.
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Norsolar incluye en su contrato el servicio post-venta en donde ofrecen garantia de

equipo y dos afios de mantenimiento.

La empresa al no tener una alta frecuenciade ventas opta por la tercerizacion del servicio
de transporte, esto crea una ventaja y posibilita la disminucion de los gastos asociados con el

mantenimiento y la operacion.
Clientes

El segmento principal al que esta dirigido la empresa Norsolar es B2B (Business to
Business), ya que las empresas tienen un alto consumo energético, por ende, pagan una planilla
de luz bastante elevada, estas optan por colocar paneles solares para mayor ahorro econémico y

energético.

e Otros Clientes

Ademaés de enfocarse en ventas a su segmento principal, también ofrecen kits

residenciales para el segmento B2C (Business to Consumer).

Eslabones de apoyo

e Direccion general y recursos humanos

La empresa Norsolar esta constituida como Sociedad Civil y Comercial SCC desde
noviembre del 2020, esta fue financiada por sus tres socios Karla Lopez, Marcelo Lépez y

Alfonso Echeverria, quienes invirtieron USD 40.000 cada uno, para la constitucion.

La estructuraorganizacional de la empresano se encuentra bien definida, sin embargo, se

pueden identificar los siguientes departamentos:
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Figura 1.2 Organigrama de Norsolar
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Departamento
Departamento de técnico
contabilidad Alfonso Echeverria
Karla Lopez

Francisco Gryalva Adnan Mendoza || Alexis Montalvo

Fuente: Informacion béasica proporcionada por el propietario
Elaborado por: Autora

e Organizacion internay tecnologica

Marcelo Lépez es el encargado de la contratacion de personal y lo realiza bajo hojas de
vida y entrevistas personales. La empresa busca emplear personas con experiencia en el campo,

interesadas en capacitarse en temas relacionados al medio ambiente y energias renovables.

Norsolar desarrollé un software de programacion de inversores solares que les permite
ser més eficientes en sus instalaciones, ya que en este pueden configurar los inversores y

verificar su funcionamiento.
e Infraestructuray ambiente

El equipo técnico desempefia sus actividades en un espacio de trabajo organizado, limpio

y seguro. Y siguen diversos protocolos de seguridad para instalar el producto.
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Es esencial para asegurar la seguridad del personal, prevenir el uso indebido de equipos y
cultivar una positiva imagen empresarial.

e Compras

La empresa se aprovisiona por la distribuidora colombiana Trina Solar, en la que
adquieren los insumos (inversores, modulo fotovoltaico, regulador de carga, bateriasy accesorios
como cables y protecciones) y es una fortaleza para la empresa, ya que cuenta con precios mas

accesibles para la venta de accesorios y para instalarlos.

También compran insumos en Pichincha, Ecuador en empresas europeas como Helios
Strategiay empresa ecuatoriana Enerpetrol S.A. las cuales ofertan suministros de alta tecnologia

para las instalaciones fotovoltaicas.

Ademas, Norsolar cuenta con un convenio con la empresa EmelNorte, esta es la
encargada de realizar los procesos necesarios para que el cliente ya no reciba la energia eléctrica

de la red publica, inicamente se le envia el recibo con las tasas correspondientes a pagar.

1.4.2 Andlisis Externo

El andlisis externo es el encargado de identificar los factores que no puede controlar la
empresa y que afectan su desempefio, una vez que se determinen amenazas y oportunidades se

tomara en cuenta ideas innovadoras.

1.4.2.1 Anélisis del Macroentorno
El macroentorno es el conjunto de fuerzas externas que tienen un impacto de forma

indirecta sobre la organizacion independientemente de que exista actividad o no.
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Anélisis PEST-A

El anélisis PEST-A es una técnica que se encarga de analizar diferentes entornos e
identificar las variables que pueden influir en la empresa, como factores politicos, econdémicos,

sociales, tecnoldgicos y ambientales.
Entorno politico

Actualmente, esté vigente la regulacion ARCERNNR-001/2021, que permite conectar
sistemas fotovoltaicos a la red eléctrica publica con la finalidad de entregar energia excedente.
Esta regulacion beneficia a quienes tengan un elevado consumo eléctrico, ya que, en Ecuador, si
existe mas consumo se debe pagar mas por el kwh. Sin embargo, los beneficios no son
suficientes debido a la existencia de politicas que marcan una incidencia importante como el
subsidio a la electricidad, este es un apoyo econdémico que se genera para que los clientes paguen
un valor minimo por el consumo eléctrico, generando un bajo ahorro en el uso de energia

fotovoltaica, afectando su rentabilidad.

Segun la entrevista realizada por Revista Lideres (2021), Eduardo Rosero, lider de la
Asociacion Ecuatoriana de Energias Renovables y Eficiencia Energética (AEEREE), reflexiona
acerca de la proyeccion de las energias renovables desarrolladas en Ecuador. A lo que destaca la
necesidad no solo de reformar la ley actual, que tiene una perspectiva estatal monopolica, sino de

promulgar una nueva legislacion para las energias renovables.
Entorno econémico

El gobierno de Guillermo Lasso apuesta por la inversion en energias renovables, para el

afio 2031 se busca la implementacidn de proyectos que aprovechen el recurso hidrico, solar y
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edlico. Ya que las previsiones del cambio climéatico son sumamente variadas, se considera

conveniente aprovechar toda la produccion energética posible.

Segun CELEC (2019), El Ministerio de Energia y Recursos Naturales No Renovables, a
traves del acuerdo ministerial Nro. MERNNR-VEER-2021-0008-AM, aprobd la actualizacién de
la expansion de generacion en su Plan Maestro de Electricidad (PME) hasta el 2031. Esta
decision busca atraer inversion privada, aproximadamente USD 2.200 millones, para proyectos
de Energias Renovables No Convencionales (ERNC) como fotovoltaicos, e6licos, geotérmicos y
biomasa. Se proyecta una inversién privada total de alrededor de $13 mil millones en los

proximos 10 afios.

En el afio 2021, la AEEREE (Asociacién Ecuatoriana de Energias Renovables y
Eficiencia Energética) dice que la compafiia comunico planes para proyectos de generacion y

transmision eléctrica, con estimaciones de inversiones alcanzando los USD 1.861 millones.

En Ecuador, existen varios procesos y elementos que pueden influir en los costos de
importacidn, tales como: aranceles, regulaciones y requisitos, costos logisticos, IVA'y los costos
de inspeccidny certificacion. Estos elementos pueden variar dependiendo el producto, origen de

la importacion y los acuerdos comerciales.

Es importante mencionar que existen incentivos econémicos y tributarios para las

empresas que utilicen energias renovables, especialmente la energia solar.

Los beneficios son:
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e Costo cero en produccion de energia eléctrica. — La empresa solo incurre en el costo
inicial de inversion, que se recupera a través de la produccion de energia eléctrica sin gastos
adicionales.

e Utilizacion de energia fotovoltaica como autoabastecimiento. — la Agencia de regulacion
y Control de Electricidad ARCONEL reduce la tarifa mensual a quienes consumen més de
2000 KW hora.

e Paneles solares gravan tarifa 0% de IVA. — el consumidor final no debera pagar adicional

IVA debido a la tarifa del 0% de este producto.

Estos beneficios han sido el principal impulso para que las empresas adopten el uso de

equipos de energia solar apoyando la conservacién medioambiental.
Entorno social

Ecuador, un pais en donde la mayoria de sus habitantes carecen del conocimiento sobre

los beneficios del aprovechamiento del recurso solar.

Actualmente, existe una demanda muy reducida, debido al poco conocimiento, esto causa
que los costos sean altos y no exista fabricacion local, por lo que muchas empresas deben
importar la mayoria de los elementos. Por ende, es necesario buscar estrategias que permitan

captar nuevos clientes.

Segun el articulo redactado por Chejin (2023), en base a un reportaje sobre los paneles
solares colocados en la comunidad amazonica de Teweno en Ecuador, ha mejorado la calidad de
vida de sus habitantes, estos han proporcionado energia limpia y renovable, reemplazando los
generadores de combustible fosil. La comunidad wao se refiere al uso de esta energia renovable

como algo beneficioso, limpio y seguro para la naturaleza.
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Esto les ha permitido a las comunidades, tener un nuevo estilo de vida, cuando se
escondia el sol, ellos debian dormir y despertarse muy temprano para poder trabajar y cuidar a
sus hijos, ahora los nifios pueden estudiar, hacer tareas y jugar hasta tarde y los padres

aprovechan el tiempo realizando actividades del trabajo y disfrutar en familia.

Las empresas estan mas interesadas en la responsabilidad social por las nuevas tendencias

y sensibilizacion sobre los beneficios de las energias renovables en general.

En paises como Colombia, Chile y Brasil los proyectos de energia solar fotovoltaica se
visualizan de manera optimista debido a los costos competitivos, facil adaptacion, energia es
inagotable, amigable con el ambiente, contribuye al desarrollo sostenible y favorece al empleo

local.

Entorno tecnoldgico

La energia solar fotovoltaica, una fuente renovable, destaca entre las discusiones
empresariales. Su notable crecimiento en la Gltima década se atribuye al avance tecnoldgico. La

evolucidn de este tipo de energia ha cambiado el disefio de los paneles y su aplicacion.

Las empresas han crecido exponencialmente, la aplicacion de varias herramientas ha sido
atil para dar paso a una nueva etapa empresarial que facilitala comunicaciony el reconocimiento

de las empresas.

Gracias a los avances tecnoldgicos, los paneles solares se estan volviendo mas populares
lo que resulta en disminucion de costos y la maximizar la generacion de energia se logra con
tecnologias como la energia fotovoltaica, que convierte la luz solar en electricidad para su mejor

aprovechamiento.
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En cuanto a redes sociales (Kantar Ipobe Media, 2023) afirmaque, WhatsApp, Facebook,
YouTube e Instagram son las cuatro plataformas mas utilizadas en Ecuador de las 25 plataformas

mas famosas que existen.

En los Ultimos afios, hubo un acelerado crecimiento de la red social méas grande es decir
Facebook, con la mayor cantidad de usuarios en comparacion con otras plataformas, con 12
millones, YouTube 11.5 millones, LinkedIn 3.7 millones de miembros, Instagram 5.75 millones

y TikTok 9.65 millones de usuarios, la plataforma que mas crecimiento ha tenido.

Las redes sociales seguiran en continuo crecimiento, ademas de las mejoras en velocidad
de conexion, cabe recalcar que estas plataformas realizan cambios constantes en el &mbito

publicitario, mejorando la experiencia de usuario y los indicadores o métricas para uso general.

Este crecimiento viene relacionado con el acceso a internet que tuvieron los hogares
segun el censo del 2020 que fue del 53,2% a nivel nacional, el 61,7% en area urbana y del 34,7%

en area rural.

Entorno ambiental

La energia renovable ha logrado crecer y consolidarse en el mercado gracias a la
tecnologia, aumento de demanda, reduccidn de costos y conciencia social. La energia solar
fotovoltaica es limpia e ilimitada, que no produce contaminacion evitando dafios en la capa de

0zono.

Esta forma de energia es sostenible y juega un papel crucial en combatir el cambio

climatico, ofreciendo una alternativa beneficiosa para el medio ambiente.
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Los beneficios que tienen los paneles solares son la evidencia de la importancia en el
desarrollo de la tecnologia. Se logra crear y transformar un producto que cambia de manera

dréastica el pensamiento de las personas y despierta interés en mejorar los cambios climaticos.

La energia renovable no produce sustancias nocivas para el aire ni contamina el agua, ya

gue no genera residuos. Ademas, es inagotable y se renueva constantemente.

Al contrario, el carbén, petrdleo, gas y combustibles fésiles son las principales fuentes de
la energia no renovable, estas son dafiinas, mismas que producen emisiones en forma de didxido

de carbono, contribuyendo al efecto invernadero.

Segun un recopilado de quince dias de radiacién solar en Ibarra de (TuTiempo, 2023) se
puede determinar que, en Imbabura, al ser una provincia ubicada en el norte de Ecuador, cuenta
con una elevada incidenciade radiacion solar debido a la ubicacidn geografica, esta se encuentra
en la zona ecuatorial, donde el sol se encuentra casi directamente sobre la region gran parte del

afo.

En la provincia de Imbabura, las ciudades Ibarra y Otavalo suelen recibir niveles mas

intensos de radiacion solar porque son las areas de mayor altitud.

Para Norsolar, esto representa una oportunidad para la viabilidad de los proyectos que se
realicen dentro de la provincia, sin embargo, si la empresa busca brindar su servicio en otra
provinciatales como Carchi y Pichincha puede presentar dificultades paraexpandirse debido que

en algunas zonas no existe radiacion suficiente.
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1.4.2.2 Analisis del microentorno

El microentorno, a diferencia del macro, se utiliza para definir fuerzas cercanas o
externas de la empresa, y esta si tiene un impacto directo en la capacidad para proporcionar el
producto/servicio al cliente.
Fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestion empresarial
empleada para analizar y determinar la capacidad de una empresa para obtener beneficios, esta

teoria ha evolucionado y ha dado importancia a la responsabilidad social y el valor compartido.

Poder de negociacion de los clientes

Dentro de la provincia de Imbabura, Norsolar es la Gnica compafia especializada en la
instalaciony venta de paneles solares, 1o que limita las opciones para los clientes. Esta situacion

beneficia a la empresa, ya que los clientes tienen un bajo poder de negociacion.

Amenaza de nuevos competidores

Las barreras de entrada a las que pueden enfrentarse nuevos competidores son altas, entre
estas encontramos la fuerte inversion inicial, procesos burocraticos extensos y la dificultad para
encontrar suministros. No contar con competidores genera una ventaja para la empresa al

momento de liderar el mercado.

Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores ejercen una gran influencia en las decisiones de la empresa, ya que

proporcionan insumos especializados de dificil acceso, otorgandoles un alto poder de
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negociacion. Los principales proveedores de la empresa son Trina Solar, Helios Strategia 'y

Enerpetrol S.A. ubicados en la provincia de Pichincha.

A pesar de que la empresa cuenta con un convenio con Emelnorte, el proceso sigue
siendo extenso al momento de cambiar la energia eléctrica proporcionada por la red publica a la

energia solar fotovoltaica, esto puede retrasar los procesos de entrega del servicio.
Amenaza de productos sustitutos

En la actualidad existen otros sistemas que funcionan mediante energia solar, entre estos
podemos encontrar los calefactores térmicos solares, ofertados por la empresa Amawtec. Sin
embargo, se considera una amenaza de bajo impacto ya que cuentan con funciones totalmente

diferentes.
Rivalidad competitiva

La empresa cuenta con competencia directa e indirecta dentro y fuera de la provincia de

Imbabura.
Competencia directa

e Amawtec Green Technology: Ubicada en lIbarra y Otavalo, la empresa se especializaen
la venta e instalacion de paneles solares, asi como en la comercializacién de
deshidratadores y calentadores solares.

e Sidenort Ecuador: localizada en lIbarra, esta empresa se enfoca en vender e instalar

paneles solares y otros suministros relacionados con la energia renovable.
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e World Solar: Con sede en Atuntaqui, la empresa se destaca por su especializacion en la
comercializacion e instalacion de sistemas de paneles solares, proporcionando soluciones

sostenibles y eficientes.
Competencia Indirecta

e Ennovars: Establecida en Ibarra, la empresa se dedica a vender e instalar calentadores
ecoldgicos, ofreciendo soluciones sostenibles para la obtencién de agua caliente.

e Energy Solutions: Localizada en Ibarra, la empresa se especializaen la comercializacion
e instalacion de calefactores de agua solares, brindando opciones sostenibles y eficientes
para la obtencion de agua caliente.

e Solar & Pools: Ubicada en Ibarra, su enfoque principal es la comercializacidn de sistemas

solares para piscinas.

1.4.3 Matriz FODA

Fortalezas

e Infraestructura adecuada.

e Software de programacion de inversores solares.
e Convenios con proveedores extranjeros.

e Convenio con Emelnorte.

e Precios competitivos.

e Equipo técnico capacitado.

e Transporte tercerizado.

e Servicio post-venta con cobertura completa.



Oportunidades

e Creacion de leyes en energias renovables.
e Conciencia social y ambiental.

e Empresas sostenibles.

e Empresas interesadas en reducir costos.

e Poca competencia directa.

e Acceso a zonas rurales

e Alto potencial de radiacién solar en Imbabura.

Debilidades

e No existe departamento de marketing y ventas

e Estructura organizacional mal definida.

e No posee de personal adecuado para atencion al cliente.
e Contenido con bajas interacciones.

e Poca frecuencia de ventas.

Amenazas

e Costos altos para importacion.

e Subsidio a la electricidad.

e Proveedores con un fuerte control en las negociaciones y proyecciones.
e Demora en procesos de Emelnorte.

e Radiacion limitada por zona geogréfica.
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1.4.4 Matrices de sintesis estratégica FODA

Tabla 1.1 Factores claves de éxito

MATRIZ FCE
Factores claves de éxito Importancia
Alianzas internacionales con empresas 10
Nivel de satisfaccion del cliente 10
Procesos logisticos 10

Elaborado por: Autora

Tabla 1.2 Matriz de priorizacion de analisis interno (Fortalezas)
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MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

Apovo al logro de los factores claves de

- FACTORES DE EXITO
exito
=
=
= T
g | s
= 2 g
= 2| g 7 %
sElszl 2| 2|8
MATRIZ PAI (Priorizacion Analisis Interno) E 2|2 2| = E E
. ,
EEZC 2| 7|
g |2 S a
S |2 | &
z |7z
-
IMPORTANCIA 10 10 10
FORTALEZAS
Infraestructura adecuada 10 10 9 290 1
Software de programacion de inversores
8 10 8 260 5
solares
Convenios con proveedores extranjeros 10 9 9 280 2
Convenio con EmelNorte 7 9 7 230 8
Precios competitivos 10 10 7 270 4
Equipo tecnico capacitado 7 10 8 250 6
Transporte tercerizado 6 8 10 | 240 7
Servicio post-venta con cobertura completa 7 10 10 270 3

Elaborado por: Autora

Tabla 1.3 Matriz de priorizacion de analisis interno (Debilidades)
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MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

FACTORES DE EXITO

E
E
=, =
= g
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S| 2| ¢
< = = g
= | £ | 2| =2|¢
MATRIZ PAI (Priorizacion Analisis Interno) 2 o - E %
o E e [ E
.-= = %]
z 5 z a
El 2| &
s | =
=
IMPORTANCIA 10 10 10
DEBILIDADES
No existe departamento de marketing v ventas 7 10 6 230 2
Estructura organizacional mal definida 6 9 7 220 3
N d 1 adecuad tencic
o PGSEE e personal adecuado para atencion . 10 . 240 1
al cliente.
Contenido con bajas interacciones 6 9 6 210 =
Poca frecuencia de ventas 6 7 8 210 5

Elaborado por: Autora

Tabla 1.4 Matriz de priorizacion de analisis externo (Oportunidades)
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MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO

FACTORES DE EXITO

E
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MATRIZ PAE (Priorizacion Analisis Externo) =) o - E %
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IMPORTANCIA 10 10 10
OPORTUNIDADES

Creacion de leyes en energias renovables 7 8 6 210 7
Conciencia social v ambiental 7 9 7 230 5
Empresas sostenibles 8 9 7 240 3
Empresas interesadas en reducir costos g 10 7 250 1
Poca competencia directa 7 7 7 210 6
Acceso a zonas rurales 6 9 10 250 2
Alto potencial de radiacion solar en Imbabura 6 9 8 230 k!

Elaborado por: Autora

Tabla 1.5 Matriz de priorizacion de analisis externo (Amenazas)



MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

Apovo al logro de los factores claves de
éxito

FACTORES DE EXITO

:
E
=, =
E g
T =
= - o
S| g | 8 5
E = =
AR RN
MATRIZ PAE (Priorizacion Analisis Externo) 2 o - E E
= 7 S = E
; =1 %]
| 7| & 2
= = -
: | =
=
IMPORTANCIA 10 10 10
AMENAZAS
Costos altos para importacion 10 7 9 260 1
Subsidio a la electricidad 7 9 6 220 =
Alto poder de negociacion de los proveedores 9 8 8 250 2
Demora en procesos de EmelNorte 6 10 7 230 3
Radiacion limitada por zona geografica 6 9 7 220 5

Elaborado por: Autora

Tabla 1.6 Matriz de evaluacién de analisis interno




51

MATRIZ EVALUACION ANALISIS INTERNO

LISTADO FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Cahficacion Total
Cahficacion
Ponderada

Evaluacion de la

importancia

Efectrvidad
Ponderada

{Qué tan importante es la fortaleza en la

FORTALEZAS o

empresa’
Infraestructura adecuada 290 0.09 4 0.36
Software de programacion de inversores solares 260 0.08 4 0.33
Convenios con proveedores extranjeras 280 0.09 3 0.26
Comvenio con EmelNorte 230 0,07 4 0,29
Precios competitivos 270 0,08 3 0,25
Equipo técnico capacitado 250 0,08 3 0,23
Transporte tercerizado 240 0,08 3 0,23
Servicio post-venta con cobertura completa 270 0,08 4 0,34

i Qué tan importante es la dehilidad en la

DEBILIDADES o
empresa’
No existe departamento de marketing v ventas 230 0.07 1 0.07
Estructura organizacional mal definida 220 0,07 1 0,07
h.D posee de personal adecuado para atencion al 240 0.08 i 0.08
cliente.
Contenido con bajas interacciones 210 0,07 1 0,07
Poca frecuencia de ventas 210 0,07 1 0,07
TOTAL: 3200 1.00 2,63

Elaborado por: Autora



Tabla 1.7 Matriz de evaluacién de analisis externo

MATRIZ EVALUACION ANALISIS EXTERNO
< <
— m [
3 E | = g
AN
LISTADO OPORTUNIDADES Y g A £ &g A
AMENAZAS g £ §s| X
= = —H E =
= = s e £
© = | H £
[ =
OPORTUNIDADES
Creacion de leyes en energia renovables 210 0.08 4 0.33
Conciencia social v ambiental 230 0,09 4 0.36
Empresas sostenibles 240 0.09 3 028
Empresas interesadas en reducir costos 250 0.10 3 0.30
Poca competencia directa 210 0,08 4 0,33
Acceso a zonas rurales 250 0.10 3 0.30
Alto potencial de radiacion solar en Imbabura 230 0,09 4 0,36
AMENAZAS
Subsidio a la electricidad 220 0.09 1 0.09
Alto poder de negociacion de los proveedores 250 0.10 1 0.10
Demora en procesos de EmelNorte 230 0.09 1 0.09
Radiacion limitada por zona geografica 220 0.09 1 0.09
TOTAL-: 2540 1,00 2,62

Elaborado por: Autora

Tabla 1.8 Puntajes de los valores de las matrices EAE y EAI
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PUNTAIJES DE LOS VALORES DE LA MATRIZ EAT

Solido de 3.0 240 Promedio de 2.022.99 Débil de 1.021.99

-

g ﬂ Altode3.024.0 2,63
- &

Al

= = Medio de 2.022.09 2,62
HA

5

";E Bajo de 1.0a 1.90

~ Joge l.Ual.

Elaborado por: Autora

e Quinto cuadrante (Mantener y conservar)

o Estrategia de penetracion y desarrollo de producto.

e Una vez aplicada la matriz I-E, se obtiene que la posicion actual de la empresa es el
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quinto cuadrante Conservar y Mantener, en el que se sugieren estrategias de penetracion

de mercado y desarrollo del producto.

1.4.5 Matriz General Electric

Tabla 1.9 Valoracion para la dimension atractiva de mercado

Factores Peso Calificacion | Valor
Inversion 0,25 3,00 0,75
Demanda 0,25 4,00 1
Crecimiento del mercado 0,5 5,00 2,5

Total 1 4,25

Elaborado por: Autora
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Tabla 1.10 Valoracidn para la dimensién posicion competitiva

Factores Peso Calificacion Valor
Infraestructura 0,2 4,00 0,8
Calidad de producto 0,3 5,00 1,5
Tecnologia 0,2 4,00 0,8
Alianzas estratégicas 0,3 5,00 1,5

Total 1 4,6

Elaborado por: Autora

Tabla 1.11 Resultado de valoraciones matriz GE (General Electric)

Atractivo del mercado de la industria
Alta Media Baja

Alta

Posicion competitiva de la UEN
Media

Invertir
Equilibrar
Retirarse
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ler cuadrante:

e Posicion proteccionista
e Invertir para crecer

e Concentrar esfuerzos en mantener su posicion

Se aplica la matriz General Electric para conocer la situacion de la empresa evaluando los
atractivos de mercado y Las fortalezas de la empresa radican en su posicion proteccionista, lo
cual demanda nuevas inversiones para respaldar su expansion y fortalecimiento.

1.5 Identificacion del problema diagnostico

Después de estudiar los elementos internos y externos que impactan a la empresa, hemos
identificado la causa de su baja posicion en el mercado. La ausencia de un departamento de
marketing ha impedido la implementacion de estrategias que impulsen la venta del servicio y una
comunicacion eficiente con los clientes. La empresa no tiene una estructura organizacional bien
definida, lo que dificulta la asignacién de roles a los empleados, que deben realizar actividades

gue no son de su area de trabajo, atencion al cliente.

Mediante este proyecto se busca establecer estrategias que favorezcan a la solucién de
estas problematicas haciendo uso de medios digitales, con las que se busca mejorar la

comunicacion con el cliente y lograr un mayor reconocimiento del servicio ofertado.

Ante ello se plantea el “E-WOM MARKETING Y MARKETING DE CONTENIDO
PARA LA EMPRESA NORSOLAR DE LA CIUDAD DE IBARRA. PROVINCIA DE
IMBABURA” como propuesta para lograr un mejor posicionamiento y reconocimiento de la

empresa.
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1.6 Fundamentacion tedrica

Los paneles solares funcionan como un dispositivo tecnoldgico y se crean como una
alternativa sustentable para el medio ambiente. Esta tecnologia funciona gracias a la luz solar,

una energia renovable la cual tiene numerosos beneficios ambientales y econémicos.

Esta generaria electricidad incluso de noche, estos paneles solares tienen la capacidad de
generar electricidad incluso durante la noche y son una fuente de energia limpia. A diferencia de
los combustibles fosiles, que liberan gases de efecto invernadero, la generacién de electricidad a
través de paneles solares no produce residuos toxicos o contaminantes. Los paneles solares se
caracterizan por su facil instalacion y durabilidad, ya que tienen una vida Gtil promedio de 25 a

30 afios por lo que no requieren mantenimiento durante mucho tiempo.
e-WoM marketing

“La incertidumbre de la Covid-19 hizo que la gente prefiriera adquirir productos que les
brindaran seguridad y comodidad, pasando de comprar deseos a comprar necesidades, buscando

asi un sentido de pertenencia.” (Mintz, 2021).

Es debido a la demanda de suministros para los hogares que, entre 2019 y 2020, las categorias de
alimentos, cuidado personal, moda, belleza, muebles y electrodomésticos en el comercio
electronico experimentaron un crecimiento del 41%, 27% y 20%, respectivamente. Por otro lado,

la categoria de viajes, movilidad y alojamiento sufrié una contraccion del 51%. (Kemp, 2021).

Durante el mismo periodo, el comercio electrénicoen Colombia experiment6 un crecimiento del
46,5% en la categoria de alimentos y cuidado personal, del 31,7% en moda y belleza, y del
33,3% en muebles y electrodomésticos. Por otro lado, la categoria de viajes, movilidad y

alojamiento tuvo una contraccion del 53,3% Kemp, (2021). Esto ha generado la necesidad de
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promover herramientas de gestion de mercados que impulsen el aumento de pedidos a través del

canal digital en categorias con comportamientos menos favorables Hernandez, (2022)

La promocidn del comercio electrénico se beneficia de estrategias de marketing como el boca a
boca electronico (e-WoM). Evaluar las variables que afectan esta herramienta es esencial, y una
de ellas es la confianza del consumidor en las tiendas en linea. A nivel internacional, se ha

evidenciado que esta confianzaimpulsa el boca a boca electronico, destacando su importancia en

el ambito del e-commerce Hernandez, (2022).
Marketing de contenido

El marketing de contenidos esta estrechamente vinculado al proceso de creacion de valor.
Si las empresas generan informacion valiosa para los consumidores, pueden esperar una
respuesta igualmente valiosa. Las tendencias actuales en marketing digital resaltan la
experiencia de marca como una poderosa herramienta para la creacion de valor. A pesar de
esto, los clientes enfrentan dificultades al asociar el concepto de "valor" con el contenido
digital y las acciones de marketing. Esto plantea interrogantes sobre la solidez del concepto
central del marketing, que es el "valor para el cliente”. Identificar puntos de contacto
efectivos y seleccionar herramientas de marketing electrénico que creen una experiencia

positiva son imperativos para las empresas. Repoveng, (2017).

Ybarra sobresale en content marketing, destacando el uso de videos. Especializada en
alimentos como mayonesa y aceitunas, su estrategia digital se centra en la seccion
"Recetas" de su web. Alli, comparten ideas culinarias parainspirar alos usuariosy mejorar
su experiencia en la cocina. Esta tactica demuestra la eficacia de combinar contenido

valioso y atractivo visualmente para fortalecer la conexion con la audiencia. Ofrecen una
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variedad de videos con ingredientes para todos los gustos, proporcionando contenido
valioso que ayuda a los consumidores en la cocina y les inspira con nuevas ideas,

incorporando, por supuesto, algunos de sus productos principales. Puro Marketing, (2017).
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Capitulo Il — Estudio de mercado

2.1 Objetivos
2.1.1 Objetivo General
Llevar a cabo un andlisis de mercado con el objetivo de crear un plan de marketing de

contenido para formular estrategias efectivas.

2.1.2 Objetivos Especificos
e Identificar la metodologia y técnicas de investigacidn necesarias para recopilar
informacion veraz.
e Descubrir con la investigacion nuevos segmentos de mercado potenciales.
e Establecer la oferta y demanda para la empresa Norsolar.
e Determinar los canales en linea més utilizados por los clientes potenciales para adaptar
estrategias de marketing y mejorar la interaccion con la audiencia de manera efectiva.
e Determinar el tipo de contenido mas atractivo para generar conversiones.
2.2 Justificacién de la investigacion
La investigacion de mercado recopila y analiza datos para obtener resultados reales,
identificando asi las necesidades del mercado mediante un enfoque preciso y fundamentado en

informacién solida.

En el caso de la empresa Norsolar ubicada en Ibarra, provincia de Imbabura, con la
informacion obtenida podra desarrollar estrategias de marketing de contenido que le permitira
generar e-WoM y asi implementar estrategias de marketing para fortalecer de manera eficiente la

participacion de la empresa en el mercado y mejorar su posicionamiento.
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Ademas, esta investigacion permitira a la empresa argumentar y sustentar el motivo de

sus estrategias segun los resultados obtenidos directamente del publico objetivo.

2.3 Aspectos metodoldgicos
2.3.1 Enfoque de investigacion
La investigacion de mercado se deriva en diferentes enfoques; cuantitativa, cualitativa y

mixta.

Para (Taylor, S.j. y Bogdan R., 1986), La investigacion cualitativa busca datos
descriptivos, como palabras, discursos orales y escritos, y conductas observables, para

comprender a fondo fendmenos y experiencias.

El enfoque cuantitativo, segun Sampieri (2014), se basa en un razonamiento deductivo y
I6gico. Formula preguntas de investigacion e hipétesis para luego ser probadas de manera

sistematica.

En cuanto al enfoque mixto, segun Hernandez y Mendoza, “La investigacion es un
conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos que involucran la recoleccion y analisis
de datos, abarcando tanto informacion cuantitativa como cualitativa de maneraintegral. (2018, p.
10). En resumen, se ejecutara una investigacion cuantitativa para recopilar y analizar datos

obtenidos a través de una muestra establecida mediante un método probabilistico.

2.3.2 Tipo de investigacion

De acuerdo con Alvarez, (2020), Las investigaciones académicas se clasifican de diversas
maneras segun distintos criterios, ofreciendo variedad en enfoques y métodos para abordar
distintos aspectos del conocimiento. La eleccion del tipo de investigacién se basa en los

objetivos, recursos disponibles y la naturaleza especifica del problema que se pretende abordar.
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A. Segln la orientacion

Investigacidn basica: La investigacion busca de manera sistematica adquirir nuevos
conocimientos con el objetivo de ampliar la comprension de una realidad especifica.
Investigacion aplicada: Su propdsito es obtener conocimientos novedosos con la finalidad

de ofrecer soluciones a problemas practicos y aplicarlos en la préactica.

B. Segun el alcance de la investigacion

Exploratorio: Se abordan problemas o factores escasamente explorados, o aquellos para
los cuales aun existen datos contradictorios que requieren un analisis mas detenido.
Descriptivo: Detallan las caracteristicas de variables, establecen y miden variables, asi
como cuantifican las dimensiones de un fenémeno o contexto determinado.
Correlacional: Evaltan la relacion o nivel de asociacion entre distintas variables para
comprender la interconexién y dependencia existente entre ellas.

Explicativo: se proyectan a identificar las causas de eventos especificos y establecen
conexiones causales para comprender los factores que contribuyen a dichos sucesos.

Hernandez Sampieri y Mendoza Torres, (2018).

C. Segun el disefio de la investigacion

Experimental: La obtencion de datos implica la observacion de eventos controlados por el
investigador, manipulando una variabley anticipando la respuesta de otra en un escenario
experimental.

v Preexperimentales

v Cuasi experimentales

v Experimentales puros
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No experimental: Las variables no son manipuladas por el investigador, quienes observan

fendmenos en su entorno natural sin intervenir en su desarrollo.

v" Transversal: Se registra una tnica medicion de variables para realizar el analisis. Se
evalUan caracteristicas de grupos en un momento especifico, sin considerar la
evolucidn. Incluye enfoques exploratorios, descriptivos, correlacionales y
explicativos.

v Longitudinal: Se efectla la medicion de variables en multiples ocasiones,
comparando sus valores en diferentes momentos, ya sea entre presente y pasado o

entre presente y futuro.

D. Segun la direccionalidad de la investigacion

Retrospectivo. — Se refieren a investigaciones que exploran eventos que ocurrieron en
periodos anteriores, centrandose en hechos y situaciones pasadas.
Prospectivo. — Son estudios donde la informacion se documenta conforme se desarrollael

fendmeno o se observan los eventos planificados en tiempo real.

E. Segun el tipo de fuente de recoleccion de datos

Retrolectivo. — Se basa en informacion secundaria, aprovechando fuentes de datos ya
existentes para llevar a cabo el anélisis o estudio correspondiente.

Prolectivo. — La informacién sera recopilada siguiendo los criterios y objetivos
establecidos por el investigador, asegurando la relevancia y pertinencia para la

investigacion.

Esta investigacion se enfoca en ofrecer soluciones a problemas especificos identificados.

Se clasificacomo cuantitativa, no experimental, transversal y descriptiva, permitiendo analizar la

incidencia de variables en una poblacion.
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2.3.3. Método de investigacion inductivo
Para Narvaez, (2023) EI método inductivo implicarazonamiento basado en observacion y

experimentacion, derivando conclusiones a partir de casos particulares hacia una generalizacion.

La aplicacion del método inductivo en la investigacion sustenta la informacion
recopilada, ademas, permitira elaborar proposiciones que permitan extraer conclusiones sobre
como se comporta el segmento de mercado analizado.

2.4. Fuentes de investigacion

La investigacion de mercado se fundamenta en obtener informacion de fuentes primarias
mediante encuestas dirigidas al publico objetivo. Ademas, se emplean fuentes secundarias que
abarcan estadisticas de fuentes externas, organismos gubernamentales y trabajos de investigacion

previos.

2.5. Fuentes secundarias
2.5.1. Analisis Internacional

Durante el afio 2020 se implementaron, en el mismo afio, Colombia experimentd un
marcado aumento en el comercio electrénico y la propagacion del boca a boca electronico (e-
WoM) debido a las medidas implementadas para frenar el COVID-19. De acuerdo con el articulo
de Diaz, “El boca a boca electronico (e-WoM) ejerce una fuerte influencia en las decisiones de
compra. Dado que no hay interaccion directa con los compradores, estos buscan fuentes que les

proporcionen seguridad sobre productos y caracteristicas antes de adquirirlos. (2023, p. 133)

El marketing de contenido es una técnica empleada para crear y publicar contenido de
valor o interés para el target, “La implementacion de estrategias de marketing de contenidos

beneficia a las MIPYMES en Perd, generando un nivel de rentabilidad del 80%. Esta tactica,
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empleada a través de medios digitales, se muestra como una estrategia efectiva para el

crecimiento de las ventas.” Chango y Lara, (2020).

En octubre del 2021, Espafia realiza un estudio en donde Este estudio respalda la
necesidad de dirigir las inversiones en marketing digital hacia la publicidad display, destacando
su importancia y efectividad en la estrategia de promocién y video porque son las que poseen

mayor crecimiento del 20% con respecto al 2020 Orus, (2022)

Segun el anélisis basado en la recoleccidn de datos de encuesta realizado por (Report,
2022), se obtiene que el 62% de los consumidores Business to Businees (B2B) consumen entre 3

y 7 piezas de contenido antes de contactarse con la empresa.

2.5.2. Andlisis Nacional

Segun (Ponce, 2022) en el informe de Estadistica de la situacion Digital en Ecuador
2021-2022, se obtiene que las redes sociales con mas usuarios en Ecuador son Facebook,
Instagram, TikTok, Spotify, LinkedIn, Pinterest, Twitter y Snapchat en el orden mencionado,
siendo las provincias de Guayas y Pichincha las que tienen mayor cantidad de usuarios. A su vez
se conoce que alrededor de un 98% de los usuarios en redes sociales acceden a estas mediante
dispositivos mdviles, 1,91% usa laptop o computador de escritorio y el 26,2% usa los dos
dispositivos.

Figura 2.1 Promedio de minutos diarios pasados en aplicacién durante el segundo trimestre de
2022



65

@ Tiktok @YouTube @ Instagram @ Facebook M Twitter  Snapchat

TikTok

YouTube

Instagram

Facebook

Twitter

Snapchat

21

Pr dio de mi diarios pasados en la aplicacion durante el segundo trimestre de 2022

Fuente: (Ponce, 2022) Reporte Media Essentials 2022.

TikTok y YouTube El usuario invierte méas tiempo en aquellas redes sociales donde el
formato de video resulta mas atractivo, lo que explica su preferencia y dedicacion en estas
plataformas. A estos les sigue Facebook, Twitter y Snapchat que también representan porcentajes

significativos en tiempo de uso.

De igual manera se resalta un incremento significativo de plataformas de e commerce en
Ecuador a partir de la pandemia. Se demuestra que el 34% de usuarios que realizaban compras

en linea como segunda opcion, ahora lo hacen con mas frecuencia.

2.5.3 Analisis Local
La empresa Norsolar cuenta con dos principales competidores en la ciudad de Ibarra,

estos son: Amawtec y Ennovars.

Por un lado, la empresa Amawtec esta presente en la plataforma de Facebook, en dénde
mantiene la linea gréfica de la marca y comparte contenido activamente. Sin embargo, este
contenido es de baja calidad y no tiene relevancia para la audiencia puesto que cuenta con

interacciones minimas.
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En cuanto a la plataforma de Instagram, se han podido identificar 3 cuentas relacionadas
a lamisma marca, lo cual resulta negativo ya que genera confusion en el usuario al momento de

realizar la busqueda.

Figura 2.2 Busqueda en red social Facebook empresa Amawtec
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La empresa Ennovars Ecuador, esta presente en las plataformas de Facebook e Instagram,
en dénde mantienen una comunicacion continua con sus seguidores y comparten contenido
informativo, educativo y de concientizacién haciendo uso de formatos de video, imagenes y

texto que resultan atractivos para la audiencia.

Figura 2.3 Busqueda en red social Instagram empresa Ennovars
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2.6. Fuentes primarias
2.6.1. Disefio del Plan Muestral

Se aplicara un disefio de muestreo probabilistico estratificado. Se utiliza el registro de
empresa de la Superintendencia de Compaiiias, el cual sefiala la presencia de 1.424
establecimientos econdmicos en la provincia de Imbabura. A partir de la filtracion de empresas
por cantdn e industria, se obtiene una poblacion de 124 empresas manufactureras en la ciudad de
Ibarra, siendo estas las que concentran el mayor consumo de electricidad en el Ecuador. Segln
Gobierno del Ecuador, (2022, p. 94) en el Gltimo balance sobre “Consumos de energia por sector
y fuente” del Ministerio de Energia y Minas, el area industrial representa un consumo del 42,5%
de electricidad.

n=N-Z%; p-q
e?-(N-1)+2%,, 'p-q

En donde:
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Z = Valor en la Distribucion Estandar segun el nivel de confianza = 1,96 para una confianza del

95%

N = Universo o poblacion = 124
p = Probabilidad a favor = 0,5

g = Probabilidad en contra=1-p =0,5

e= error de estimacion (precision en los resultados)

n=Ndmero de elementos (tamafio de la muestra)

Segun un informe presentado por la Superintendencia de Compaifiias, se obtiene la

siguiente distribucidn de establecimientos econdmicos por parroquias urbanas en Ibarra.

Tabla 2.1 Distribucion porcentual de parroquias

n=124- 1,96 - (0,5) - (0,5)

0,052-(N —1)+ 1,962 - (0,5 -(0,5)
n =95

Parroquias Distribucién porcentual
San Francisco 34,31%

Sagrario 44,25%

Caranqui 11,49%

Alpachaca 9,26%

Priorato 0,69%

Total 100%

Elaborado por: Autora

A partir de estos datos se obtiene la distribucion muestral por parroquias urbanas.

Tabla 2.2 Distribucion de la muestra por parroquias
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Parroquias Distribucién porcentual Muestra
San Francisco 34,31% 32
Sagrario 44,25% 42
Caranqui 11,49% 11
Alpachaca 9,26% 9
Priorato 0,69% 1

Total 100% 95

Elaborado por: Autora
2.7 Técnicas e instrumentos de investigacion

Para el estudio de mercado, se utilizd la encuesta para recopilar datos sobre
comportamiento, precio, demanda y oferta del mercado.
2.8 Resultados del estudio de mercado

El levantamiento de informacidn se realizd en empresas manufactureras (metalmecanica,
metalurgia, textil, alimentacion, maderera, quimica, imprenta) ubicadas en las diferentes
parroquias de la ciudad de Ibarra. A partir de esta investigacion se obtuvieron los siguientes

resultados.
1. ¢Cual es el tamafio de su empresa en término de empleados?

Figura 2.4 Tamafo de la empresa en términos de empleados
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Elaborado por: Autora

En base a la cantidad de empleados que trabajan en las empresas encuestadas, se obtiene

que la mayoria tienen entre 1 a 9 empleados, catalogandose como microempresa.

2. ¢ En qué sector o industria trabaja su empresa?

Figura 2.5 Sector o industria trabaja su empresa
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

En base a una previa investigacion, se conoce que la industria que mas consume energia

eléctrica es la manufacturera, ante ello, se realiza un levantamiento de encuestas a empresas de

este sector, obteniéndose que el 35,64% de encuestados son empresas de alimentos, 28,71% de

metalmecénica, 18,81% de imprenta, 7,92% madereras, 5,94% textiles, 1,98% metalurgia, 0,99%

de plésticos.

3. ¢Cual es la red social que maés utiliza para obtener informacion?
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Figura 2.6 Red social que més utiliza para obtener informacion
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

El anélisis del grafico muestra que Facebook es la plataforma méas dominante para
obtener informacidn entre las empresas encuestadas con el 71,29%. WhatsApp también es una
opcién entre los empresarios con un 13,86% y TikTok con un 10,89%, mientras que Twitter y

LinkedIn tienen un uso més limitado para obtener informacion.

4. ¢ En qué horario dispone mas tiempo para revisar redes sociales?
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Figura 2.7 Horario que dispone mas tiempo para revisar redes sociales
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Segun los resultados obtenidos, se determina que el 81,19% de empresarios prefieren
revisar sus redes sociales en la noche. El 13,86% elige la tarde y el restante en la mafiana ya que
parece ser el momento menos adecuado para la mayoria de los encuestados.

5. ¢ Cuanto tiempo le dedica diariamente a revisar redes sociales?

Figura 2.8 Tiempo que dedica diariamente a revisar redes sociales
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Cuanto Tiempo Dedica Diariamente a Revisar Redes Sociales
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

En cuanto al tiempo que le dedican los encuestados a revisar redes sociales, se muestra
que el 56,44% revisa redes sociales menos de 30 minutos al dia, el 38,61% le dedican entre una a

dos horas y el 4,95% entre tres a cuatro horas diarias.

6. ¢ Qué dispositivos utilizan para realizar la basqueda de informacion?

Figura 2.9 Dispositivos que utiliza para realizar basqueda de informacion
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La preferencia de los empresarios en cuanto al dispositivo que utilizan para realizar
busqueda de informacidn es en gran mayoria el celular con un 67,33%, le sigue la PC o
computadora de escritorio con un 14,85%, la tablet el 9,90% y finalmente el 7,92% de

encuestados utiliza laptop o computador portétil.

7. ¢Qué formato de contenido prefiere consumir?

Figura 2.10 Formato de contenido que prefiere consumir
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Qué Formato de Contenido Prefiere Consumir
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

En base al grafico, la tendencia observada son los videos con un 48,51% como formato
de contenido que prefieren consumir los encuestados, a continuacion, con un 23,76% prefieren el
formato mixto (video, imagenes y audio), el 21,78% prefieren imagenes o fotos y el 5,94%

prefiere audio.

8. ¢ Qué tipo de contenido consume en redes sociales?

Figura 2.11 Tipo de contenido consume en redes sociales
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Qué Tipo de Contenido Consume en Redes Sociales
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Elaborado por: Autora

El tipo de contenido que consumen los encuestados en redes sociales es informativo con
el 46,53%, ademas del contenido publicitario con un 22,77%, entretenimiento con 11,88%,
educativo con 13,86%, el tipo de contenido de actualidad y de concientizaciéon se llevan los

porcentajes mas bajos con 2,97% y 1,98%.

9. ¢Ha realizado alguna compra basada en recomendaciones que encontré en linea?

Figura 2.12 Compra basada en recomendaciones que encontro en linea
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En base al levantamiento de informacion al sector B2B, se obtiene que el 69,31% de
encuestados ha realizado ocasionalmente compras basadas en recomendaciones encontradas en
linea, por otro lado, el 26,3% nunca se ha basado en estas recomendaciones y el 3,96% restante
siempre realiza sus compras en base a esta informacion.

10. ¢Ha interactuado con el contenido creado por marcas o empresas en linea?

Figura 2.13 Contenido creado por marcas 0 empresas en linea
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Ha Interactuado con el Contenido Creado por Marcas o Empresas en Linea
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

En base al analisis de gréafico, se obtiene que el 84,16% de encuestados, ha interactuado
con el contenido creado por marcas 0 empresas en linea, por otro lado, el 11,88% nunca ha
interactuado y el 3,96% restante interactla constantemente con el contenido de otras marcas o
empresas.

11. (Ha compartido en linea su experiencia con un producto/servicio?

Figura 2.14 Compartir en linea su experiencia con un producto/servicio
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Elaborado por: Autora

El 54,46% de los encuestados nunca han compartido en linea una experiencia con un

producto/servicio, mientras que 45,54% lo ha hecho ocasionalmente.

12. ¢ En qué situacion suele compartir su experiencia?

Figura 2.15 Situacion donde suele compartir su experiencia
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En qué Situacién Suele Compartir su Experiencia
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Elaborado por: Autora

En respuesta a la pregunta anterior, se concluye que entre los encuestados que comparten
ocasionalmente sus experiencias en linea, lo hacen principalmente en apoyo a un negocio,
seguido de situaciones en las que estan satisfechos con un producto o servicio. Sin embargo,
existe un porcentaje importante de personas que comparten su experiencia cuando estan

molestos.
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13. ¢ En qué plataformas suele compartir su experiencia?

Figura 2.16 Plataforma donde suele compartir su experiencia
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

De las personas que suelen compartir su experiencia en linea, se obtiene que el 67,39%
suelen compartir su experiencia en Facebook, le sigue la red social Instagram con un 19,57%,

TikTok con 6,52% y un porcentaje bajo lo comparte en Twitter y Paginas web.

14. ¢ En qué plataforma suele leer las experiencias de otras personas?
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Figura 2.17 Plataforma donde suele leer las experiencias de otras personas

En qué Plataforma Suele Leer las Experiencias de Otras Personas
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Los usuarios prefieren una plataforma especifica para leer las experiencias de otras
personas es Facebook, representando un 58,52% de la muestra, seguido por TikTok con un
11,88%. Instagram y Paginas web representan un bajo uso entre los encuestados, mientras que un

13,86% manifiesta que no utiliza ninguna de estas plataformas para informarse de otras
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experiencias.

15. ¢ Cual de estos formatos tiene mas influencia en su decision de compra?

Figura 2.18 Formatos que tienen mas influencia en su decisién de compra
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

El formato que tiene mas influencia en la decision de compra de los encuestados son los

comentarios en redes sociales, teniendo una preferencia del 41,58%, sin embargo, las
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calificaciones y referidos representan también porcentajes significativos en la investigacion.

16. ¢ Cuanto paga mensualmente en su planilla de luz?

Figura 2.19 Cuanto paga mensualmente en su planilla de luz

Cuanto Paga Mensualmente en su Planilla de Luz

100

a0

2 6o
ol
[
o
'5 OE 04%
o
40
20
| p— 1
I 11 amegl ] I 11 omeg | ]
0 m—— L — - T
135 a $48 dolares 349 a $39 dolares Mas de $60 dolares

Cuanto Paga Mensualmente en su Planilla de Luz

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Tomando en cuenta que el estudio requeria de empresas que tengan un consumo mensual
de energia eléctrica mayor a $60, se obtiene un 96,04% de encuestas efectivas.

17. ;El local es?



Figura 2.20 Local
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

El 62,38% de microempresas realizan sus actividades en establecimientos arrendados,
seguido por un 35% que cuentan con un lugar propio para trabajar y por ultimo un porcentaje

minoritario que trabaja en un lugar prestado.

18. ¢ Cual es su nivel de conocimiento sobre la energia solar y los paneles solares?

Figura 2.21 Nivel de conocimiento sobre energia solar y paneles solares
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Cual es su Nivel de Conocimiento sobre Energia Solar y Paneles Solares
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

La mayoria de encuestados manifiesta que tiene bajo y medio conocimiento acerca de la
energia y paneles solares. Estos resultados evidencian la necesidad de informacion sobre

energias sostenibles.

19. ¢ Qué beneficio conoce de adquirir paneles solares?

Figura 2.22 Beneficios que conoce de adquirir paneles solares
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Qué Beneficio Conoce de Adquirir Paneles Solares
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Acerca de los beneficios que conocen los encuestados de adquirir paneles solares se
obtiene gque un 29,70% no conoce ningun beneficio, seguido por un 28,71% que afirma conocer
de todos los beneficios y un 26% que sabe que los paneles solares tienen un impacto positivo
sobre el medio ambiente, asi mismo, un porcentaje significativo sabe que estos generan un
ahorro econémico. El ahorro energético es el beneficio menos conocido por los encuestados.

20. ¢Ha considerado instalar paneles solares en su negocio?
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Figura 2.23 Considerar instalar paneles solares en su negocio

Ha Considerado Instalar Paneles Solares en su Negocio
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El grafico destaca que la mayoria de encuestados nunca a considerado instalar paneles
solares en su negocio, esto puede deberse a la falta de conocimiento de esta alternativa. El
12,87% ha mostrado interés ocasionalmente, mientras que un 2,97% muestra un alto interés por

adquirir paneles solares.
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21. ¢ Queé factor consideraria mas importante al seleccionar una empresa de paneles

solares?

Figura 2.24 Factores que consideraria mas importante al seleccionar una empresa de paneles

solares
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

En la eleccion de una empresa de paneles solares, los encuestados indican que la calidad del

producto o servicio es el aspecto mas crucial a tener en cuenta, teniendo importancia para el
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44,55% de empresas, a este factor le sigue el precio con 12,87%. EIl grafico muestra ademas que
un 18,81% consideratodos los factores mencionados tienen relevanciaal seleccionar un proveedor

para su empresa, subrayando la importancia integral de cada uno de ellos.

22. ¢Cual seria el motivo para adquirir paneles solares?

Figura 2.25 Motivo para adquirir paneles solares
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Elaborado por: Autora

El principal motivo por el cual los encuestados estarian dispuestos a adquirir estos

productos en el ahorro econémico, representando un 42,57% de la muestra. A este le sigue la
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conciencia ambiental y el ahorro energético también con porcentajes significativos.
23. ¢ Cuanto estaria dispuesto/a a invertir en la instalacion de paneles solares en su

negocio?

Figura 2.26 Cuanto estaria dispuesto/a a invertir en la instalacion de paneles solares en su

negocio
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora
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La cantidad que los encuestados estarian dispuestos a invertir en la instalacion de paneles
solares se sitta dentro del intervalo mencionado de $1 001 y $5 000 con respuestas del 68,32%,
en segundo lugar, tenemos un rango de $5 001 y $10 000 con respuestas del 30,69%. Existe un

0,99% de encuestados que estaria dispuesto a invertir entre $10 001 y $20 000.

24. ¢ Cual de estas empresas conoce 0 ha escuchado?

Figura 2.27 Cual de estas empresas conoce o ha escuchado
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En lo que respectaal conocimiento acerca de las empresas que ofrecen estos productos y
servicios, la mayoria de los encuestados indicaron no estar familiarizadoscon ninguna compafiia.
Sin embargo, de los encuestados que si conocen estas empresas resalta Norsolar con un 12,87%
y Amawtec con un 8,91%

25. ¢Quién es el encargado de la toma de decisiones para adquirir un producto/servicio?

Figura 2.28 Quién es el encargado de la toma de decisiones para adquirir un producto/servicio
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Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora
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El 100% de encuestados supo manifestar que el encargado de tomar decisiones en cuanto

adquisicion de productos o servicios para la empresa es el gerente general.

Analisis bivariado

1. Tabla de contingencia Cual es la red social que més utiliza* En qué horario dispone mas

tiempo.

Tabla 2.3 Cudl es la red social que mas utiliza * En qué horario dispone mas tiempo

En qué Horario Dispone Mas
Tiempo para Revisar Redes
Sociales Total
Mafana |Tarde Noche
i Twitter 0 0 3 3
Cual es la
Red Social|Linkedln |0 0 1 1
que mas
Utiliza para WhatsApp |1 8 5 14
Obtener Facebook |4 6 62 72
Informacion —
TikTok 0 0 11 11
Total 5 14 82 101

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Figura 2.29 Cuaél es la red social que mas utiliza * En qué horario dispone mas tiempo
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En la grafica se aprecia que el 61,39% de los encuestados dispone mas tiempo para
revisar redes sociales en la noche, y la red que mas utilizan es Facebook. En base a este analisis
de variables se puede crear contenido y publicar frecuentemente en la red social favorita por las

noches, ya que es el tiempo en el que mas activos se encuentran los encuestados.
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2. Tabla de contingencia Qué dispositivos utiliza para realizar busqueda de informacion *

Queé formato de contenido prefiere consumir.

Tabla 2.4 Qué dispositivos utiliza para realizar basqueda de informacion * Que formato de

contenido prefiere consumir

Qué Formato de Contenido Prefiere Consumir
Ima Total
magenes Videos Audio Mixto

o fotos
Qué PC 6 1 2 6 15
Dispositivos
Utiliza Para Tablet 1 7 0 2 10
Realizar Celular |13 39 4 12 68
Blsqueda
de |Laptop |2 2 0 4 8
Informacion
Total 22 49 6 24 101

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Figura 2.30 Que dispositivos utiliza para realizar busqueda de informacién * Qué formato de

contenido prefiere consumir
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El 38,61% de encuestados prefieren consumir videos en su celular, siendo este un analisis
de variables interesante, donde se obtiene que la mayoria opta por utilizar con mayor frecuencia
el celular antes que otros dispositivos como PC, tablet o laptop. Ademas, se interesan por

consumir formato imagenes, fotos y mixto, varios formatos en uno solo.

3. Tabla de contingencia Qué tipo de contenido consume en redes sociales * Qué formato

de contenido prefiere consumir.
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Tabla 2.5 Qué tipo de contenido consume en redes sociales * Qué formato de contenido prefiere

consumir
Qué Formato de Contenido Prefiere
Consumir
Total
Imagenes . )
g Videos Audio Mixto
o fotos
Informativo 9 26 2 10 47
Educativo 6 4 2 2 14
Queé Tipo
de Publicitario 7 6 2 8 23
Contenido De . . . . ,
Consume | concientizacién
en Redes
i De
Sociales o 0 10 0 2 12
entretenimiento
De actualidad |0 2 0 1 3
Total 22 49 6 24 101

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Figura 2.31 Qué tipo de contenido consume en redes sociales * Qué formato de contenido

prefiere consumir
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Elaborado por: Autora

Mediante el andlisis de estas variables se obtiene que la mayoria de encuestados consume
contenido de tipo informativo y de entretenimiento con mayor frecuencia, ademas los

encuestados prefieren los videos como formato de contenido.

4. Tabla de contingencia En que situacion suele compartir su experiencia* Ha compartido

en linea su experiencia con un producto/servicio.
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Tabla 2.6 En qué situacion suele compartir su experiencia* Ha compartido en linea su experiencia

con un producto/servicio.

Ha Compartido
en Linea su
Experiencia con
un

Producto/Servicio

Total

A veces

Cuando esto
En qué ) y 14 14
. ., satisfecho/a
Situacion
Suele Cuando esto

. Y112 12

Compartir | molesto/a
su 5
Experiencia 3 apoyo aun 20 20

negocio
Total 46 46

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Figura 2.32 En qué situacion suele compartir su experiencia * Ha compartido en linea su

experiencia con un producto/servicio.
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Los encuestados que alguna vez han compartido su experiencia en linea, lo han hecho
con mayor frecuencia en apoyo a un negocio y cuando estan satisfechos. Los molestos también

suelen compartir su experiencia, pero en menor porcentaje con relacion al resto.

5. Tabla de contingencia En qué plataforma suele leer las experiencias de otras personas *

En qué plataformas suele compartir su experiencia.
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Tabla 2.7 En qué plataforma suele leer las experiencias de otras personas * En qué plataformas

suele compartir su experiencia.

En qué Plataformas Suele Compartir su Experiencia

2 i Total
Twitter | Instagram szimas Facebook | TikTok
Ninguna 0 2 0 2 0 4
En qué| Facebook |0 1 0 25 0 26
Plataforma
Suele Leer|Instagram |0 4 0 1 0 5
las Twitter |1 1 0 0 0 2
Experiencias
de Otras| TikTok 0 0 0 2 3 5
Personas Py
Paginas
0 1 2 1 0
web 4
Total 1 9 2 31 3 46

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Figura 2.33 En qué plataforma suele leer las experiencias de otras personas * En qué

plataformas suele compartir su experiencia.
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Después de levantar el respectivo analisis de estas variables, se observa que la mayoriade
los encuestados lee experiencias de otras personas en la misma plataforma donde comparten sus

propias vivencias. Destaca que Facebook es la red social mas utilizada para este intercambio de

informacion.
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6. Tabla de contingencia Qué sector o industria trabaja su empresa * Ha considerado

instalar paneles solares en su negocio.

Tabla 2.8 Qué sector o industria trabaja su empresa * Ha considerado instalar paneles solares en

su negocio.
Ha  Considerado Instalar
Paneles Solares en su Negocio | Total
Siempre |Aveces |Nunca
Empresas de
np 0 5 31 36
alimentos
Empresas
P 0 1 5 6
textiles
Empresas 0 9 5 8
, madereras
Qué Sector
0 Indu_strla !Empresa de 0 0 19 19
Trabaja su|imprenta
Empresa
Empresa de
s 0 0 1
plasticos 1
Empresa , _de 3 4 99
metalmecanica 29
Empresa. de 0 1 1
matalurgia 2
Total 3 13 85 101

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Figura 2.34 Qué sector o industria trabaja su empresa * Ha considerado instalar paneles solares

en su negocio.
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Las empresas encuestadas muestran baja consideracién para instalar paneles solares, pero

las empresas con mayor interés son las dedicadas a la metalmecénica. Se distinguen ademas a las

empresas de alimentos y empresas madereras como empresas de mediano interés.
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7. Tablade contingencia Qué beneficio conoce de adquirir paneles solares * Cual es su nivel

de conocimiento sobre energia solar y paneles solares.

Tabla 2.9 Qué beneficio conoce de adquirir paneles solares * Cudl es su nivel de conocimiento

sobre energia solar y paneles solares.

Cudl es su Nivel de Conocimiento
sobre Energia Solar y Paneles
Solares Total
Bajo Medio Alto
Anorro 1 0 4
energético
Qué N Ahor,ro. 3 g 0 11
Beneficio economico
Conoce de
Adquirir Impacto
ambiental |14 13 0 27
Paneles ositivo
Solares b
Ninguno |27 3 0 30
Todos 0 28 1 29
Total 47 53 1 101

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

Figura 2.35 Qué beneficio conoce de adquirir paneles solares * Cual es su nivel de conocimiento

sobre energia solar y paneles solares.
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Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Autora

La gréfica revela que aquellos con conocimiento moderado sobre energia y paneles
solares son conscientes de todos o0 al menos de un beneficio al adquirir estos productos y
servicios. De igual manera, quienes tienen un conocimiento mas bajo no conocen los beneficios
de esta alternativa. Existe una relacion proporcional entre el conocimiento y los beneficios

percibidos.
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8. Tabla de contingencia Qué factor consideraria mas importante al seleccionar una

empresa de paneles solares * Ha considerado instalar paneles solares en su negocio.

Tabla 2.10 Qué factor consideraria mas importante al seleccionar una empresade paneles solares

* Ha considerado instalar paneles solares en su negocio.

Ha  Considerado Instalar
Paneles Solares en su Negocio | total
Siempre |Aveces |Nunca
Calidad del
producto 0|1 5 39 45
servicio
Precio 0 0 13 13
Qué Factor Confianza 0 0 3 3
Mas de entrega 6
Importante
al Servicio  al
Seleccionar | cliente Yo 0 1
una soporte
Empresa de | téCnico 1
Paneles Experiencia
Solares y 1 0 4
conocimiento 5
Facilidades 0 1 8
de pago 9
Todos 0 5 14 19
Total 3 13 85 101

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora
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Figura 2.36 Qué factor consideraria mas importante al seleccionar una empresa de paneles

solares * Ha considerado instalar paneles solares en su negocio.
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Elaborado por: Autora

Ha
Considerado
Instalar
Faneles
Solares en
su Megocio

W siempre
B A veces
O Munca

Aunque la instalacién de paneles solares no ha sido considerada por los encuestados,

asignan gran relevancia a la calidad de los productos o servicios que buscan. Aquellos méas

interesados en el tema sefialan que todos los factores mencionados son crucialesal seleccionar un

proveedor. Por otro lado, las personas que siempre han presentado interés en estos productos

consideran que la capacidad de entrega y la experiencia son mas importantes.
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9. Tabla de contingencia Ha considerado instalar paneles solares en su negocio * Cuanto
estaria dispuesto/a a invertir en la instalacion de paneles solares en su negocio.

Tabla 2.11 Ha considerado instalar paneles solares en su negocio * Cuanto estaria dispuesto/a a

invertir en la instalacion de paneles solares en su negocio.

Cuanto Estaria Dispuesto/a a
Invertir en la Instalacién de
Paneles Solares en su Negocio
Total
Entre Entre Entre
$1001 y|$5001 vy |[$10.001 y
$5000 $10.000 $20.000
Ha Siempre |2 1 0 3
Considerado s 13 10 0 13
Instalar
Paneles
Solaresen su | Nunca 64 20 1 85
Negocio
Total 69 31 1 101

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Autora

Figura 2.37 Ha considerado instalar paneles solares en su negocio * Cuanto estaria dispuesto/a a

invertir en la instalacion de paneles solares en su negocio.
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Elaborado por: Autora

Las personas que nunca han considerado instalar paneles solares estan dispuestos a
invertir entre el rango de precios mas bajo, siendo de $1.001 a $5.000, sin embargo, existe un
porcentaje significativo que a pesar de nunca haberlo considerado esta dispuesto a invertir entre
$5.001 y $10.000.

2.9 Identificacion de la demanda
Para calcular la demanda, se aplicara el método de radios en cadena, teniendo en cuenta

los resultados de la encuesta y la informacion del directorio de compafiias de la Superintendencia
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de Compaiiias, se toma en cuenta 124 empresas manufactureras en la ciudad de Ibarra, ya que

estas representan mayor consumo de energia eléctrica.

Tabla 2.12 Calculo de la demanda

Calculo de la demanda

Empresas manufactureras

Poblacion finita 124 del cantén Ibarra

Preguntas Porcentaje Poblacién

16. ¢ Cuanto paga
Necesidad mensualmente en su 96,04% 119
planilla de luz?

20. ¢Ha considerado
Deseo instalar paneles solares 15,84% 20
en su negocio?

23. ¢{Cuanto dinero esta
dispuesto a invertir en
Demanda la instalacion de 31,68% 39
paneles solares en su
negocio?

DEMANDA 39

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Autora

e Proyeccion de la demanda

Se realiza una proyeccion de la demanda de cinco afios, empleando la estimacion previamente
calculada de la demanda y la tasa de crecimiento anual de las empresas de manufactura, siendo

esta 3,3% de crecimiento anual.



Tabla 2.13 Proyeccion de la demanda

Afio Tasa de crecimiento anual | Demanda proyectada
2023 39
2024 3,3% 41
2025 3,3% 42
2026 3,3% 43
2027 3,3% 45

Elaborado por: Autora

2.10 ldentificacién de la oferta
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El estudio de mercado facilita la identificacion de las siguientes empresas como las principales

competidoras en el sector de energias renovables en la localidad de Ibarra.

Tabla 2.14 Calculo de la oferta

Calculo de la oferta

Poblacién finita

124 | Empresas manufactureras del cantén Ibarra

Participacion en el

Competencia mercado Poblacion
Norsolar 12,87% 16
Amawtec 8,91% 11
Ennovars 1,98% 2
TOTAL 23,76% 29

Fuente: Estudio de mercado



Elaborado por: Autora

e Proyeccion de la oferta
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Se proyecta la oferta para los proximo cinco afios considerando la oferta establecida y el

porcentaje de crecimiento de establecimiento economicosen la ciudad de Ibarra, proporcionando

por el Registro Estadistico de Empresas (REEM).

Tabla 2.15 Proyeccidn de la oferta

Afo Tasa de crecimiento anual | Oferta proyectada
2023 29
2024 3,3% 30
2025 3,3% 31
2026 3,3% 32
2027 3,3% 34

Elaborado por: Autora

2.11 Demanda Insatisfecha

Tabla 2.16 Calculo demanda insatisfecha

Elaborado por: Autora

Segun este analisis, se deduce que hay una demanda no satisfecha.

Calculo de demanda insatisfecha

Demanda

Oferta

39

29

10
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2.12 Conclusiones del estudio

e Existe una demanda potencial de 119 empresas manufacturerasen Ibarra, dada su elevada
demanda de energia eléctrica, presentan una situacion particular en este contexto, pese a
esto, estas empresas desconocen los beneficios de la energia fotovoltaica.

e Existe una demanda efectiva de 39 empresas manufactureras en la ciudad de Ibarra que
estas dispuestas a invertir en paneles solares.

e Por no conocer los beneficios de adquirir paneles solares, las empresas han manifestado
que invertirian entre $1.000 a $5.000, el rango mas bajo.

e Norsolar encabeza la mayoria de los votos que han escuchado o conocen los encuestados
a lado de su competencia Amawtec, Ennovars y Tecnoenergy. El resto, nunca ha
escuchado sobre empresas que ofrezcan insumos e instalacion de paneles solares.

e Los encuestados indicaron que la red social que mas utilizan es Facebook, el formato de
contenido que prefieren consumir son videos, ademaés, dedican menos de 30 minutos por

las noches a revisar sus redes sociales.
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Capitulo 111 — Propuesta
3.1 Plan Estratégico

El plan estratégico de e-WoM y marketing de contenido busca trazar la direccion para
mejorar la posicion y el reconocimiento de los servicios ofertados por la empresa Norsolar. La

aplicacion de este plan nos permite:

Determinar los objetivos de la propuesta de e-WoM y marketing de contenido.
e Definir el mercado objetivo.

e Definir el buyer persona.

e Establecer diferentes estrategias de marketing.

e Determinar los indicadores (KPI’s).

e Definir el cronograma y presupuesto del plan operativo.

3.2 Objetivos de la propuesta
3.2.1 Objetivo general
Plantear estrategias que permitan mejorar el posicionamiento de la empresa Norsolar

ubicada en la ciudad de Ibarra, provincia Imbabura.

3.2.2 Objetivos especificos
e Definir el publico objetivo para dirigir correctamente la propuesta de marketing.
e Determinar politicas y objetivos del plan de e-WoM y marketing de contenido.
e Determinar estrategiasy tacticas para alcanzar el reconocimientoy posicionamiento de la
empresa.

e Definir un cronograma multimedia estratégico acorde al plan de marketing.
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3.3 Segmentacién de mercado

Para identificar el segmento de la empresa Norsolar, se han considerado los factores siguientes:

Tabla 3.1 Segmentacion de mercado

Geogréfico San Francisco, Sagrario, Alpachaca, Caranqui
y Priorato.

Demografico Microempresas y pequefias empresas

Tipo de industria empresas PYMES Alimentacion, metalmecanica, imprenta,
textil, maderera, plasticos, metallrgica.

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Autora
Atractivos de mercado

e Tamafo de empresa en término de empleados
e Sector o industria (manufactura)

e Uso/consumo de energia eléctrica

En base a los atractivos de mercado se obtienen tres principales segmentos y se establece

el segmento 1y 2 como mercado meta.

e Segmento 1.- Microempresas dedicadas a la metalmecanica ubicadas en la parroquia
Alpachaca cuyo consumo de energia eléctrica es mayor a $60 dolares.
e Segmento 2.- Microempresas dedicadas a la industria de alimentos ubicadas en la

parroquia Sagrario cuyo consumo de energia eléctrica es mayor a $60 dolares.
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e Segmento 3.- Pequefias empresas dedicadas a la industria textil ubicadas en la parroquia

San Francisco cuyo consumo de energia eléctrica es mayor a $60 dolares.

3.4 Buyer Person
3.4.1 Decisor

Figura 3.1 Buyer person decisor
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Fuente: Entrevista de buyer person

Elaborado por: Autora
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3.4.2 Preescriptor
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Figura 3.2 Buyer person preescriptor
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Fuente: Entrevista de buyer person
Elaborado por: Autora

3.5 Justificacion de la estrategia
3.5.1 Estrategia de endomarketing

El endomarketing se presenta como una tactica orientada a consolidar las relaciones
dentro de la organizacién Villa Gil & Gémez Ospina, (2018). La empresa pretende implementar
esta estrategia para elevar la calidad del servicio ofrecido por sus empleados, especialmente

aquellos que carecen de experiencia en ventas.
3.5.2 Estrategia de penetracion de mercado

La estrategiade penetracionen el mercado se formulo utilizando la matriz EAI-EAE, que
evalua la posicion de la empresa mediante el analisis de sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas.

Ademas, a traves de la matriz Ansoff se determina que la estrategia de penetracion es la
mas adecuada para la empresa, ya que busca aumentar su presencia en el mercado mediante los

servicios actuales que ofrece.

La investigacion de mercado revel6 que existe un gran desconocimiento acerca del uso de
energias renovables. Con esta estrategia se busca educar al segmento de mercado y generar
mayor conocimiento sobre esta alternativa energética, haciendo uso de los medios digitales mas

utilizados por el segmento B2B.



3.6 Matriz estructura de la propuesta

Tabla 3.2 Matriz de la propuesta de e-WoM marketing y marketing de contenido Fase 1
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Estrategia

Politica

Objetivo

Actividad

Tactica

Estrategia de

Establecer acciones

Mejorar la calidad de

Capacitacion de personal

e Plan de capacitacion en ventas.

penetracion de

mercados.

participacion de la
empresa en el mercado

actual.

permitan el crecimiento
de la empresa haciendo
uso de herramientas

digitales.

endomarketing para mejorar la calidad | atencién al cliente de ventas.
del servicio
Estrategia de Aumentar la Establecer acciones que | Creaciony optimizacion e Creacion de perfil empresarial

de redes sociales

Optimizacion de pagina

web

en LinkedIn

e Creacion de perfil empresarial
en TikTok.

e Creacion de mensajes de
bienvenida, ausencia 'y
respuestas rapidas en redes
sociales

e Creacion de landing page.
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CRM e Creacion de CRM en HubSpot.
Generar acciones de e Definicion de temas y formatos
marketing de contenido de contenido.

e Elaboracidn de cronograma de
contenidos para las diferentes
redes sociales.

e Creacion de contenido para
redes sociales (Instagram,
Facebook, LinkedIn y TikTok).

e Creacion de video con micro
influencer.

e Campafa informativa haciendo
uso de Facebook Ads.

e Activacion promocional de la

marca.
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Acciones de E-WoM

interactivo (encuestas, trivias,

foros)

contenidos haciendo uso del

Creacion de contenido

Creacion de un blog y sus

Hedgehog content model.

Elaborado por: Autora

Tabla 3.3 Matriz de la propuesta de e-WoM marketing y marketing de contenido Fase 2

Objetivo estratégico Indicador Impulsor Actividades Medicion Responsable | Presupuesto
Mejorar en un 20% | NUumero de Capacitacion Capacitacion de personal | Mensual Javier $320,00
la calidad de empleados de empleados | de ventas. Véasquez.

atencion al cliente

en el ano 2024

capacitados




126

Aumentar en un Visitas en la Marketing de Creaciony Mensual Mercaddlogo $75,00
30% la pagina web contenidos e E- optimizacion de redes
Estadisticas en
participacion de la . WOM sociales
redes sociales
empresaen el (me gustas, Optimizacion de Anual Mercadélogo $280,00
mercado actual en el visitas al pégina web y
perfil,
ano 2024 . programador
comentarios,
opiniones a de software.
favor)
Visitas al blog
CRM
Generar acciones de | Mensual Mercadologo $-
marketing de Mensual Mercaddlogo $3012,00
contenido.
Acciones de E-WoM | Mensual Mercadologo $438,00
Total $4125,00

Elaborado por: Autora
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3.7 Actividad y tacticas
3.7.1 Capacitacién de personal de ventas

e Plan de capacitacion en ventas.

Con el objetivo de atraer mas clientes y cerrar mas ventas con potenciales clientes, se
elabora un plan de capacitacion en ventas para los técnicos de Norsolar, que ademas son asesores
comerciales de la empresa. Por medio de la necesidad de mejorar el cierre de ventas, se dictara

una clase sobre capacitacién en ventas, dirigida por Javier Vasquez, técnico superior en ventas.

Tabla 3.4 Plan de capacitacion de ventas

Fecha Del 06 al 29 de febrero de 2024.
Horario Martes y jueves de 17h00 a 19h00
Duracion de la capacitacion 16 horas

Lugar Instalaciones de Norsolar

Elaborado por: Autora

Figura 3.3 Portada de plan de capacitacion en ventas
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Plan de -c',;,-,-
capacitacion EE=tl

en ventas

2024

@onlm

www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora

Figura 3.4 indice de plan de capacitacion en ventas
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Elaborado por: Autora

3.7.2 Creacidn y optimizacion de redes sociales

e Creacion de perfil empresarial en LinkedIn.

Se abre una cuentay se crea perfil empresarial en la red social LinkedIn. Norsolar es una
empresa cuyo target es B2B, de tal manera la empresa se mostrara como una empresa sélida que

comunica con seriedad, publicaciones direccionadas a la plataforma y al publico objetivo.

Para captar la atencion del publico objetivo se crea un perfil en esta red social y se le da

un seguimiento adecuado.

Figura 3.5 Perfil empresarial en la red social LinkedIn
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Norsolar Ecuador

b

Highlights

Elaborado por: Autora
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Foto de perfil: En ella se colocé el logo (imagotipo) de Norsolar con el fin de establecer

la identidad de la empresa generando confianza y reconocimiento de marca al publico.

Portada o banner: En ella se coloca imagen de los técnicos de la empresa con el fin de

demostrar confianza y empatia con las personas detras del trabajo.

Descripcion: Se coloca en la primera descripcion “Paneles Solares”, como palabra o
frase clave. Logrando que mas personas lleguen al perfil de Norsolar al momento de buscar el

término clave.
e Creacion de perfil empresarial en TikTok.

Segun las encuestas realizadas se pudo obtener que, la mayoria utiliza la red social
TikTok para ver contenido informativo. Por ello, Norsolar establece un perfil en esa plataforma

con el fin de ampliar su presencia en redes sociales de acuerdo a las preferencias de los usuarios.
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Figura 3.6 Perfil empresarial en la red social TikTok
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Elaborado por: Autora

Foto de perfil: Identifica y crea reconocimiento de la empresa.

Descripcidn general: El contenido subido a esta red social, por lo general, es mas

informal que otras redes sociales, se lo realiza asi con el fin
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de atraer mas audiencia. El objetivo del contenido es atraer a seguidores interesados en el
cuidado del ambiente y dar a conocer los servicios y experiencia que ofrece Norsolar en el

campo de la energia solar.

Contenido con técnicos: los videos muestran el proceso detras del servicio, consejos
para mejorar la vida atil de los paneles solares, ademas, Norsolar compartira contenido de valor
para los gerentes de empresas, esto permite ser mas transparentes con la audiencia generando

originalidad.

e Creacion de mensajes de bienvenida, mensajes de ausencia y respuestas rapidas en

WhatsApp Business.

Se crea mensajes de bienvenida, ausencia y respuestas rapidas en la red social WhatsApp
Business, ya que es una de las plataformas en la que los usuarios tienen mayor confianza para

averiguar informacidn sobre dudas que puedan surgir referentes a la empresa.

Estos mensajes en primera instancia sirven para dar una respuesta breve al cliente y para

hacer un seguimiento detallado de sus necesidades dentro del chat.
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Figura 3.7 Perfil empresarial en la red social WhatsApp Business
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Elaborado por: Autora



Figura 3.8 Perfil empresarial en la red social WhatsApp Business

Elaborado por: Autora
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Figura 3.9 Perfil empresarial en la red social WhatsApp Business
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Elaborado por: Autora

Nombre de la empresa: Norsolar, es el nombre de la empresa, es crucial que esté bien

definido, es lo que les permite a los clientes identificarlos.

Descripcion de la empresa: Se define como “servicios de energia solar”, esta es una

oportunidad sencilla para destacar brevemente lo que ofrece o a lo que se dedica la empresa.

Direccion de la empresa: Es importante proporcionar la direccién al cliente, asi serd mas

facil de encontrar la ubicacion de la empresa.
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Horario de atencion: Permite que los clientes conozcan cuanto pueden esperar una

respuesta, esto ayudara a gestionar de mejor manera las necesidades del cliente.

Informacion de contacto: En esta seccion, la empresa aprovecha a colocar las multilples
formas de contacto permitiendo a los clientes el método que mas prefieran para comunicarse con
la empresa. Ademas, WhatsApp Business permite colocar la direccion de la pagina web, contacto

de celular, de teléfono y el correo electronico.

El objetivo es que el perfil de esta red social sea organizado, llamativo y cuente con los

recursos necesarios para ofrecer al cliente una experiencia rapida y segura.

Figura 3.10 Mensaje de bienvenida en perfil empresarial en la red social WhatsApp Business
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Elaborado por: Autora

Los mensajes de bienvenida son el primer mensaje que recibirdn los clientes. Estos son
importantes porque son la primera comunicacion cercana, debera causar una impresion positiva
de la empresa. Proporciona informacion util a los clientes, sobre horario, contacto y servicios que

ofrece.

Figura 3.11 Mensaje de ausencia en perfil empresarial en la red social WhatsApp Business
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los servicios que ofrecen 351
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lo mas pronto posible dentro de nuestro
horario habitual (Lunes a Viernes de 8h00
- 17h00)

Gracias por tu comprension y confianza

Vv

Elaborado por: Autora
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Los mensajes de ausencia son tan importantes como los mensajes de bienvenida, su
objetivo es comunicar al cliente cuando asesores de la empresa estan ausentes para responder en

tiempo real dentro de los horarios establecidos.

Figura 3.12 Respuesta de cotizacion en perfil empresarial en la red social WhatsApp Business

S07PM £

Elaborado por: Autora

Con el objetivo de que las respuestas sean cortas y precisas para el cliente, se crea una
respuesta rapida en cuanto a cotizacion, al ser un servicio se necesita agendar una cita con los

técnicos para brindar valores exactos en cuanto a las necesidades del proyecto del cliente.
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Figura 3.12 Respuesta métodos de pago en perfil empresarial en la red social WhatsApp

Business

906 PM £.

Nol

iCuales son los métodos de pago?

Norsolar acepta diferentes métodos de

¢Tienes alguna duda adicional?

Elaborado por: Autora

La respuesta de métodos de pago es importante de informar a los clientes, actualmente,
existen diferentes formas en las que pueden pagar los productos o servicios que adquieran en
Norsolar. El objetivo es proporcionar esta informacion de forma breve y clara, mas adn si los

clientes la solicitan, esta sera una respuesta rapida a su inquietud.
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Figura 3.13 Respuesta catalogo en perfil empresarial en la red social WhatsApp Business

909 PM £.

¢Podria ayudarme con informacion de los
productos que dispone?

equipos

Elaborado por: Autora

La respuesta rapida del catalogo de lo productos que ofrece la empresa es esencial para
brindar informacion rapida sobre los detalles del producto, tales como las caracteristicas, precio,
stock y tipo de producto. Su objetivo es ofrecer una soluciéon inmediata a sus dudas de manera

eficiente.

Figura 3.13 Respuesta rapida en perfil empresarial en la red social WhatsApp Business
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B:59 PM £

€ Respuestas rapidas

ubicacion

sta diferentes métodos de pago:

Elaborado por: Autora

El apartado de respuestas rapidas que ofrece la aplicacion WhatsApp Business es una
herramienta significante para mejorar la eficiencia en cuanto a comunicacion con los clientes.
Este panel, permite tener una serie de respuestas predefinidas por la empresa. Ademas, es un
adicional para servicio al cliente, el objetivo es ir mejorando la identidad de marca y sobre todo

la rapidez, garantizando un estilo de comunicacion formal con los clientes
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3.7.3 Optimizacion de pagina web

e Creacion de landing page.

La landing page es una seccion de aterrizaje que se encuentra dentro de una pagina web,
su objetivo es persuadir a los visitantes, con esta herramienta podran ingresar sus datos para una
suscripcion, mas informacion o para descargar un recurso. Dentro de la pagina web de Norsolar,
se aplica un titulo llamativo, en este caso es: Calcula tu ahorro. El llamado a la accion es el
calculo del ahorro, el visitante ingresara sus datos y obtendra una cotizacién inmediata y

totalmente gratuita haciendo uso de recursos virtuales.

La creacion de la landing page se la realizara en colaboracion con un programador de

software.

Figura 3.14 Inicio pagina web, landing page

Contacto Calcula YA!

C 7’.;'.':" Norsolar S.C.C Inicio Nosotros Productos
n

Or —




Elaborado por: Autora

Figura 3.15 Calcula tu ahorro, landing page

norsalar

\l’
( "% Norsolars.c.C Inicio

Empieza aqui

| Ubicacion

Tipo de instalacién

& m ]
Residencial Comercial Industrial

® O O

Tu consumo

( Tipo Consumo

| valor planilla ~ 0 UsD

|
CALCULA TU AHORRO

Elaborado por: Autora

Figura 3.16 Contacto, landing page

Nosotros

Productos Contacto Calcula YA!
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( &%  Norsolar S.C.C Inicio Nosotros Productos Contacto ColculoYA!>
nor:

Nombre *

( ] Contactanos
Email Numero celular Para preguntas, asistencia técnica
[ ] [ ] o cotizaciones.

Mensaje @ 099-361-3574

@ norsolar.ec@gmail.com

José Miguel Leoro 11-37 y Eduardo

Almeida Proano

Elaborado por: Autora

3.7.4 CRM

e Creacion de CRM en HubSpot.

El CRM de HubSpot es una plataforma completa que ayudara a conectar directamente
con clientes potenciales, ademés de ser una base de datos, utiliza herramientas de marketing

como ventas y asesoria con el fin de crear una cartera de clientes amplia 'y facil de utilizar.

Esta actividad va de la mano con la estrategia anterior, los visitantes que envien sus datos
en la landing page, automaticamente apareceran en el CRM de laempresa, el objetivo es mejorar

la experiencia del cliente con la ayuda de asesoria comercial totalmente gratuita y al instante.

Figura 3.17 CRM en HubSpot
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s
':f'ﬁ Nnorsolar

Deals

APPOINTMENT SET 2 APPOINTMENT COMPLETED 21 BUYER JOURNEY CONFIRMED 19 WORKING UPGRADE

Close date 25 Close date 2 6 Close date Close date

Close date: 24/18 Close date 6 Close date: 10/29

Elaborado por: Autora

3.7.5 Generar acciones de marketing de contenido.

e Definicion de temas y formatos de contenido.

Se plantea una lista de temas y formatos de contenido que se adaptan a los intereses del
publico objetivo. En este caso, se abarcan temas relacionados a energia renovable y paneles
solares, asi como también, contenido informativo y relevante para empresas y microempresas
que buscan crecer en el mercado. Asi se busca generar una relacién mas cercana entre cliente y

empresa.

Tabla 3.5 Temas de contenido

Temas de contenido
Ventajas de usar energia renovable
Beneficios de instalar paneles solares




Formas de mejorar la productividad en tu empresa

¢Como aumentar las ventas en tu negocio?

Paga $0 en tu consumo

¢ Crees conocer sobre la energia renovable?

Tips para mejorar cierre de ventas

Crea paguetes de productos/servicio para ofrecer mas valor a clientes

Video sobre el funcionamiento de los paneles solares

Testimonio de clientes que redujeron un 80% en costo de planilla tras
instalar paneles solares

trivia en redes sociales para aprender sobre energia renovable

impacto ambiental de adquirir paneles solares

Diferencia entre consumo 0y planilla 0

Como hacer que tu empresa sea mas rentable

Herramientas que puedes utilizar para comunicarte con tus clientes

Mitos de la energia renovable

Cotizacidn sin ningun coste

Calcula tu ahorro

Consejos para ahorrar energia

¢Como cuidar tu maquinaria cuando hay cortes de energia?

Tips para cuando tu maquinaria sufre bajones eléctricos constantes

¢Sabias que?

¢Cémo mejorar la calidad de tu servicio/producto?

¢Como mejorar la experiencia post-venta de mis clientes?

Importancia de las redes sociales para tu negocio

Tipos de paneles solares

Como alargar la vida util de tus paneles solares

Duracidn de paneles solares

Energia solar como solucion para la crisis energética

Como mejorar la atencion al cliente

Claves para la contratacion efectiva de personal

Importancia de la innovacion en tu negocio

¢ Como mantener lamotivaciony la productividad de tu equipo de trabajo?

Consejos para gestionar crisis en tu empresa

¢Como adaptarse a cambios y tendencias del mercado?

¢Cbémo ser un buen lider?

Importancia de la responsabilidad social y ambiental

¢Como fidelizar clientes?

Sobre Norsolar

Dia de trabajo en Norsolar
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Dias festivos

Elaborado por: Autora

Segun los resultados obtenidos en la investigacion de mercados, los formatos de
contenido mas atractivos para el segmento B2B son videos e imagenes, de tipo informativo,

publicitario y educativo.

e Elaboracién de cronograma de contenidos para las diferentes redes sociales.

De acuerdo a los hallazgos de la investigacion de mercado, el momento mas propicio
para realizar publicaciones es por la noche, cuando el pablico objetivo concluye su jornada
laboral, ante ello se establece el siguiente horario de publicacion de contenido para las diferentes

plataformas.

Tabla 3.6 Horarios de publicacion por redes sociales

HORARIOS DE PUBLICACION
Facebook
Dia Horario
Lunes 17:00 - 18:00
Miércoles 17:00 - 18:00
Viernes 17:00 - 18:00
Instagram
Lunes 18:00 - 19:00
Jueves 18:00 - 19:00
Viernes 18:00 - 19:00
LinkedIn
Martes 09:00 - 10:00
Miércoles 09:00 - 10:00
Jueves 09:00 - 10:00
TikTok
Jueves 20:00 - 21:00
Viernes 20:00 - 21:00




Elaborado por: Autora

Tabla 3.7 Calendario de contenido enero

Formato

Tematica

Eed sacial

Formato

Tematica

Eed sacial

Formato

Tematica

Eed sacial

Formato

Tematica

Eed sacial

Calendario de contenido Enero

Luones hartes Miercoles Joeves YViernes
1 2 3 4 5
Past Historia Camas=al Historia Pazt

Contenido Energia . . .
Em = Tip= ihzh T
presd interactiia ranavable ¥ LoDl que
el e B e
1 L.u,_u-m 1 I o H
Lirkedln Eram Linkedln SRR | 1 nkedln
g o 10 11 12
Video Hiztaria D=t GIF Dast
Contenido - .
Energia Tips Cl:-nt&md.n Ermnpresa
emprendedores ranavahle interactivo
el B Il P
1 L.u,_u-m 1 I = H
Lizkedln E Linkedln IEEEER | 1 inkedn
15 16 17 18 1%
Carrousel Histaria Past GIF Past
Energia Contenido & hias gusT Tins Contenido
ranovahle interactiva b e e emprendedores
el B ol e R
1 L.u,_u-m 1 I = H
Lirkedn & LinkedIn TEEE | Linkedln
22 23 24 25 26
Wideo Histaoria Past Historia Carrousel
Energia . . Contenido Contenido
Em = i Bal 7
presa rangvahle (oablas Jue interactivo | emprendedores
Facebook,
Faceb Faceb
Instapram, Facebool, L;;: ook, Facebook, qui: ok,
Linkedn E ¥ o ETEm,
edlm, Inztagram LirkedTn Instzeram Linkedl

TikTok
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Elaborado por: Autora

Tabla 3.8 Calendario de contenido febrero

2]

Foomato

Tarmztica

Eed soddal

Fommzto

Tamsatica

Eed sodal

Foomato

Tamé&tica

Eed sodal

Foomato

Tamstica

Eed soddal

Calendario de contenido Febrero

Lunes hlartex Miercoles Jueves Viernes
1 2
GIF Post
. Enerzia
Ti
ps 1enovabla
Facebook, Facehoak,
Tnata Instagram,
= Linkadin
3 ] 7 & )
Video Historiz Post Historia Post
Conterido . Enerzia Contenido
Tips E
ernpretidedoras ¥ renovabls interactiva TprEsE
Facebook, Facebook, Faceboolk, Faceboik, Facehoak,
Instagram, Insta Instagrarm, Tnata Inztazram,
Linkedln - Linkeadin n Linkadin
12 13 14 15 14
Baat Historia Carronszel Historia Post
Cantenido Contenida & ahias quE? Energia Tips
emprandedorss interactivo = qHe: ranagvable F
Facebook, Facebook, Facehook, Facebook, Facehaoalk,
Instapram, Insta Instagrarn, Inata Instagram,
Linkedln . Linkeadin n Linkadin
19 20 1 22 23
Paoat Historia Vidaa Historia Post
Energia . . Contenido
£ : 7
renovable Empreza pSabiaz gue’ iteractiva Empresa
Facebook, Facebook, Facehoolk, Facebook, Facehoak,
Instagram, Insta Instagrarm, Tnata Instagram,
Linkedln 5 Linkadin = Linkadin
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Tabla 3.9 Calendario de contenido marzo

Formnain

lemitica

Red soial

Formnain

Femitics

Red social

Formnatn

lemdtics

Red social

Formnato

Femitics

Red social

Foormnalo

Femitics

Red social

Calendario de contenids hMarzo

Linnes AMamies Alidrrales Jueves Viernes
1
e
Empresa
Farehook,
Inszmgram, Limkedin
4 3 [4] ) =
Widen Hiszoria Carrouse] Hisinam Wedeo
. Contenido Contenddo
Energia removable Tips . . Empmesa
emprendedores inbernctivo
Facchool, FacEhock, Facarbaanik, ¥ b'"hu‘fl“"
. Facchook, Instagram |=singram. Inslggram, Linkedln,
Inszagram, Lindedin - Instagram o
Limkedin [kTaok
L1 11 13 4 L%
“nst Hiszoria Carmouse] Histooia Fost
. Cantenido , Cantenido
Encrgia removable . [Hohlas gué? Tips -
interactivo emprendedores
. Fecehoow, \
Facehook, Pacehook nsmarnm | = |L am Faeboaok, Farehook,
P © . gra mRlng -
Insiagrana, Lingedlin = = Instagram Insdagram, Limked|n
Limkedin
13 1% 0 ] ix
*nst Hiszaria LrlF Hisiooa Posz
. , Contendsd Contenido
FEmpresa Encrgla removable | pSobias qué? oY . -
inbernctivo emprendedores
. Fecehoow, \
Facchool, Pacebook. bnstmaram | 1= I" s Fascebaoank, Facchook,
Inszagram, Lindedin " ! e e Instagram Inszmgram, Limkedin
Linkedln
i3 Ak xr | el
Widen Hiszorio sz Hisineia Camouse]
. , Contensd Cantenido
Empresa Encrgla removable | pRobios qué? . o -
inbernctivo emprendedores
Facehoolk, Farehook, \
EE " Fatebonak, Fazehook,
Instagram, Linkedin, | Faceheok, Instagram | Imstogram.
N = Instagram Insdagram, Limked|n
FikTok Limkedin
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Elaborado por: Autora
Tabla 3.10 Calendario de contenido abril

Fonmsato

Tamstica

Fed social

Fonmsato

Tamstica

Fed social

Fonmsato

Tamatica

Fed social

Fonmato

Tamstica

Fed social

Calendario de contenido Abril

Lunes Martes Miercoles Jueves Viermes
1 P 3 4 5
Wideo Historiza Yidea Histaria Post
Contenido N Ensrziz i
Em T T
presa interactiva b= renovabla bE
Facebook, Facebook, Facehook, Facebaak, Facshoolk,
Instagram, Insta Instagram, Instasram Instagram,
LinkedIn g TikTok = Linkadin
g o 10 11 12
Paast Historiza Yidea Histaria Post
. . Contenido Energia Contenido
Zabia 7 = E
Loanlas que emprendedores renovabla mteractivo wHprEss
Facebook, Facebook, Facebaoak, Facebook, Facebook,
Instagram, Insta Instagram, Instasram Instagram,
LinkedIn g Linkedln = Linkadin
14 15 16 17 18
Paast Historiza Carrounzel Histaria Post
Contenido Contenido . . Enerzia .
i Szbias T T
emprendedores interactiva Lanias e Tenovabla Be
Facebook, Facebook, Facehook, Facebaak, Facshoolk,
Instagram, Insta Instagram, Instasram Instagram,
LinkedIn g Linkedln = Linkadin
21 22 23 14 25
Past Histaoriz GIF Historia Post
Energiz renovable Empreza i Sahiaz queT Contanido Empresa
FIe - T iteractive e
Facebook, Facebook, Facehook, Facebaak, Facshoolk,
Instagram, Insta Instagram, Instasram Instagram,
LinkedIn g Linkedln = Linkadin
23 gL 30

Elaborado por: Autora




Tabla 3.11 Calendario de contenido mayo

Formato

Tematica

Fed social

Formato

Tematica

Fed social

Formato

Temdtica

Fed social

Fommato

Temitica

Fed social

Fommate

Temitica

Fed socal

Calendario de contenido Mayo
Lunes Martez Miércoles Jueves Viernes
1 2 3
Carrousel Historia Post
Comtenido
Empresza . o Empresa
Faceboolk, Instagram, Facebook, Facebock, In=tagram,
Limkadln Instagram Linkedn
5 7 3 9 10
Video Histona Post Historia Video
. Comtenido . Comtenido
Energia rencvable enprendedorss Tips . o Empresa
Facehook,
Faceboolk, Instagram, Facebook, Facebock, In=tagram,
l'n_.ﬂzgmm Facebook, Instagram Lirkeadl Ins Linbeadln
Linkedn £
13 14 15 14 17
Post Histona Video Historia Post
. Comtenida . . Comfenida
. SRk i
Enerpia rencvable imteractivo Tips 8abias qué’ emdadiores
Facehook,
Faceboolk, Instagram, Facebook, Facebock, In=tagram,
l'n_.ﬂzgm.nm_ Facebook, Instagram Lirkeadl Ins Linbeadln
Linkedn £
0 21 12 23 24
Video Histona Carrousel Historia Post
i . . 7
Empresa Energia renovable zSabias qué’ . o enmprendadaras
Facehock,
Facebook, Instagram, Facehook, Facebook, Instagram,
Instagram, Facehoolk, Instagram _ ;
Lickedln Lmkadln Instagram LinkedIn
137 28 149 30 31
Post Histona Carrousel Histonia Post
i - : 7
Empresa Energia renovable zSabias qué’ . o enmprendadaras
Facebock,
Facehook, Instazram, Facebook, Faceboolk, Instagram,
luslzgrE Facebools Instazram Lirkadl Tns Linkedln
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Tabla 3.12 Calendario de contenido junio

Formato

Tematica

Red social

Formato

Tematica

Fed social

Formato

Tematica

Red social

Formato

Tematica

Fed social

Calendario de contenido Junio

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
3 4 3 6 7
Post Histona Video Histona Post
Contemdos Tips Energiz Contenido Empresa
emprendedores P renovable | mteractivo P
Facehoal, Facehook, Facehoal:, Facehook, Facehook,
Instagram, Instasram Instagram, Instasram Instagram,
LinkedIn = LinkedIn = LinkedIn
10 11 12 13 14
Post Historia Carrousel Historia Post
Contenidos Contenide oL .| Energia :
emprendedores mteractivo Sabias que? renovable Tips
Facehoal, Facebook, Facehoal, Facebook, Facshook,
Instagram, Instasram Instagram, Instasram Instagram,
LinkedIn = LinkedIn = LinkedIn
17 18 19 20 21
Post Histona Post Histona Post
. . .| Contenido
- a
Energia renovable Empresa i Sabias que? nteractivo Empresa
Facehoal:, Facehook, Facehoal:, Facehook, Facehook,
Instagram, Instasram Instagram, Instasram Instagram,
LinkedIn = LinkedIn = LinkedIn
24 25 26 27 28
Post Historia Video Historia Post
. Contenide :
Empresa Energia renovable | Empresa ferachivo Tips
~ Facehoal,
Eﬁb’m"’ Facebook, Instagram, | Facebook, | Facebook,
Li ]‘- - ? ]'_n_v_c,tag[am Limkedn, I.ns.tagram I.ns.tagram

TikTok
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Tabla 3.13 Calendario de contenido julio

Formato

Tematica

F.ad social

Formato

Tematica

F.ad social

Formato

Tematica

Fed social

Formato

Tematica

Fed social

Formato

Tematica

F.ad social

Calendano de contenido Johio

Lunes hlaries Rliercoles Jueves Viermes
I ] 3 4 i
GIE Histoma Histaria W adei Post
. Loomtericio Energa Comtemidos .
Empre:a interactvo rengvzble | emprendadores Emjre:a
Facebook,
Facebaok, Farehok, Facehook, I Facebook,
Eres. Instazram Instzaram Lirkndln, ST,
Linkedln = : Linkedln
TikTok
B ] Y] 1 | ]
Post Historia Carrousal Historia Post
Comtemidos Enarma Ti Loomtericio Emures
emprendadores rengahle b= interactvo e
Farebook, Facehook, cmehuu:-k, Facehook, Facebook,
LirkedIn ostazram |y ipeeqrn | [EST2ETRE LirkedIn
I5 I 17 I8 I3
W den Histoma Foat Histoma Host
Ensrma Loomtericio iaamas s Comtemidios
recanzhle interactivo quet e emprendadores
Farebook, Facah
Instagram, Facebool, Tt ok, Facebool, th:met;Eu&.m
Lirkedln, Instazram = Instazram
. Linkedln Linkedln
TikTok
] ] 24 15 i
Post Hi=toma Carmrousal Hi=toma Post
Emmras Enarma iaamas Loomtericio Comtemidios
FIEs repayzhle quet interactivo emprendadores
Farebook, p— cmehuu:-k, p— Facebook,
LirkedIn ostazram |y ipeeqrn | [EST2ETRE LirkedIn
i) I 31
W den Histoma Foat
- ;aaknas
Empre:za Tips = qu?
Farebook, Fzcehook,
Facebool, -
Instazram, IrstasTam,
Linkedln Tostagram | 7 ibeedIn

Elaborado por: Autora
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Fommato

Tematica

Fled social

Fommato

Tematica

Fied zocial

Fommato

Tematica

Fled zocial

Fommata

Tematica

Fled zocial

Foomato

Tematica

Fied zocial

Tabla 3.14 Calendario de contenido agosto

Calendaro de contenido Agosio

Lumnes Alartes Lliercokes Jusves ¥ TS
I ]
Histona Pzt
Emnsrzia
reonyable Enpresa
Faczboak,
Facebook, Tnstagram,
Instazram LinkedIn
3 ] T ] o
WiZe Haztona Post Histona Camrmzzel
Lnertar fas Enerzia - Linartesn o
erprendedore ranovabla Tips inieractive Entpresa
Faczboak,
Instazram, Facshoak, | L OoPO0K | o bogk, | [ocEbook
Linkedl Instz In=tasram, Inztazram,
= LinkedIn S Linksdin
TikTak
11 13 1< I35 15
[y Haztona Post Histona Pzt
Enerzia opiEnado ;oabzs T L oatemco:
renovabls mieractivo qua? e emprendedores
Fac=boak, _ Facebook, Faczboak,
Inztazram, E‘n_a:tebmk. In=iagram, Facebook, Inztagram,
Linkedn e T e T T
1T el ] ]| H 3
Bzt Hiztona widen Histora |
Epreesa Enerzia sodbias | Lomtemida LCoatemcas
pRE= ranovakls gue? ipieractive | emprendedores
Faczboak, _ Facebook, Faczboak,
Instazram, E‘n_a:tebmk. In=iagram, Facebook, Inztagram,
LinkedIn WALy jpvadty | TEREER | gty
el el ] = 30
Bzt Hiztona ey Histona J
Eprresa Energia godbias | Lomtemido L oatemcas
LS r=novable gue’? interactive | emprendedares
Faczboak, _ Facebook, Faczboak,
In=tazram, E‘n_a-:tebmk. In=iagram, Facebook, Inztagram,
Linkadin BEA | gl | TFREER | e
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Tabla 3.15 Calendario de contenido septiembre

Formato

Temstica

Fed zocial

Formato

Tematica

Bed social

Formato

Tematica

Bed social

Formato

Tematica

Bed social

Calendario de contenido Septiembre

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
2 3 4 ] ]
Carrousel Historia Video Historia Post
Contenidos : Energia Contenido B
emprendedores Tips renovable | interactivo Bea
Facehook:, Facebook, Facehoolk, Facebodk, Facehook,
Instagram, Insta Instagram, | o . - | Instagram,
LinkedIn i Linkedln 3 LinkedIn
9 10 11 12 13
Video Historia Post Historia Post
Contenidos Contenido Qahias qus? Energia Tins
emprendedores interactivo b T renovable P
Facebook, Facebook, Facebook, Facebook, Faceboolk,
Instagram, Tnsta Instagram, o - | I;stagram,
LinkedIn TikTok £ram Linkedln T Linkedln
16 17 18 19 20
GIF Historia Post Historia Carrousel
. . .| Contenido
; ; ?

Energia renovable Empresa ;Sabias qué? interactivo Empresa
Facebook, Facebook, Facebook, Facebook, Faceboolk,
Instagram, Tnsta Instagram, o . - | I;stagram,
LinkedIn e LinkedIn & LinkedIn

23 24 25 26 27
Poat Historia Video Historia Poat
. Contenido .
Empresa Energia renovable | Empresa iteractivo Tips
Faceback, Facebook:, Facebock, Facebook, | Facebook,
Instagra, Insta Instagrams, | 4 e | Fsta
Linkedln gram Linkedln & gram
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Tabla 3.16 Calendario de contenido octubre

Fommato

Tematica

E=d =zocial

Fommarto

Tematica

E=d =zocizl

Fommartp

Tematca

E=d =zocizl

Fommatp

Tematica

Ead =ocizl

Fommarto

Tematica

E=d =zocizl

Calendanip de contenide Chotnbre

Luones Alartes Ldsercoles Juewes W IEFIES
1 ¥ 3 ]
Histoma arrmazel Hustana Post
_ontenido Energia -
imteractivg Empresa renpyabls Tips
Facehook, E:hﬁuk_ Faoshook Hacekank,
Instagram Linkedln | TSRS | pievan
T B [+] 1G 11
Bost Histona widen Hustana Post
Cantensdos Emnerga . Contenedo
smprendsdores rennvabls Tips mteractivo Emgresa
Facehook, Facehook, lihll::hﬁuk_ Facshook Facekank,
L ikl Itz oram Li Igedlnl In=tasram Li ]gn'lul
14 13 15 1 IE
Bt Historia GIF Histaria Pos=t
. omtemudo Zoablas Energa ombemidoes
Tips iteractiva ae? renpvable | emprendsdores
Facebook, Facehook, E:’hﬂu&. Facshool Facebopk,
L imboedl Imstzoram Li Ige:ﬂnl Instazram Li ]Eﬂ_lﬂ.
21 £k i 24 25
Host Histora wideno Hestona Post
B Energa Zoabizs ot ensdo ombenidos
presa reagyvabls gae? mteractivg | emprendsdores
Facel Faceboak,
Inst ol Facehook, Inztapram, | Facsbook, IFH'EIEWDE'
Linkedln TikTok Linkedln
ZE 20 30 31
Bost Histona Lammazel Hustana
Emnerga PR Contenedo
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Elaborado por: Autora




Tabla 3.17 Calendario de contenido noviembre

Formanco

Trematic
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Frd social
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Lunes Alaries Alitrceles Jaees Tiernes
1
Fidan
Empresa
Facebook,
InztagTam,
LinkedTn
4 = & 7 B
Carroumsel Hiscoria Past Historia Jiden
Contenidos Contenido
rmprendrdorss Emerpla removable Tipz PE— Empreza
Faczboolk, Facebool: Facebook, Facebook, Facebook,
Instapram, Insagram Inztagram, Instagrum IaztasTam,
LinkedIm LinkedIs LinkedIn, TikT=k
11 1T 13 14 15
GIF Historia Past Historia Jiden
. Conremide . a . Comtenidos
Emerpia removable PER—— iEnhras que? Tips empreadedares
Faczbool:, Facebocl: Facebook, Facebook, Facebook,
Inzfaprem, o Inompram, Instaerams Incrazraums,
LinkedIn Ll Linlkedls & LinkedIn
15 1= ] 21 22
Paze Hiztoria Carramszel Hiztoria Pazt
Contenido Comtanidaz
. . a
Empraza Exmerpia removable | ;Sahlax quoa? PE— empreadedares
Faczboolk, Facebool: Facebook, Facebook, Facebook,
Instapram, o Inztagram, Instaeram IaztasTam,
LinkrdIn Ex LinkedIn = LizkedIn
1= I 7 I8 L]
Carrouasel Hiscoria Past Historia =IF
Crmtenido Comtanidaz
. . a
Empreza Fuerpia removeble | ;Sahias qoe? imcermt empreadedares
Faczboolk, Facebocl: Facebook, Facebook, Facebook,
Inztaprem, InstaprEm Inzzpram, Instaeram Inctazraes,
LinkrdIn Cd Linkedln & LinkedIn
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Elaborado por: Autora
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Tabla 3.18 Calendario de contenido diciembre
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Elaborado por: Autora
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e Creacion de contenido para redes sociales (Instagram, Facebook, LinkedIn y TikTok).

El contenido se divide en cinco temas principales, los cuales se encontraran en

diferentes formatos adaptados a las redes sociales.

Tabla 3.19 Divisién de contenido

Energia renovable

Este contenido se crea para generar mayor
conocimiento en el publico objetivo acerca

del uso de energias renovables.

Empresa

Este tipo de contenido esta enfocado en dar a
conocer los beneficios de contratar los
servicios de laempresa, ademas de contribuir
a la construccion de una imagen més
profesional que genera confianzay seguridad

para los clientes.

¢Sabias qué?

Este contenido busca captar el interés del
publico objetivo con el uso de las palabras
¢Sabias qué? generando mayor curiosidad

por la informacion que brinda la empresa.




163

Contenido para emprendedores

Este contenido contribuye a establecer una
conexion mas sélida y pertinente con el
publico objetivo al abordar directamente sus
necesidades, intereses y preocupaciones
como gerentes 0 propietarios de un

emprendimiento u empresa.

TIPS

Se trata de una seccion que contiene consejos
practicos para el publico objetivo. Este tipo
de contenido es uno de los que se comparten

con mayor facilidad.

Videos realizados:

El video es un formato que permite transmitir informacion de manera mas didactica y

entretenida, la combinacion de audio e iméagenes permite que los usuarios se sientan mas

conectados y puedan recordar mejor la informacion y la marca. Los videos desarrollados duran

menos de un minuto para no perder el interés del usuario.

Link 1: VIDEO 2. NORSOLAR.mp4

Link 2: video 1 norsolar.mp4

Link 3: video 3 — norsolar.mp4



https://utneduec-my.sharepoint.com/:v:/g/personal/spachecor_utn_edu_ec/ESJwgoGIJltMqhIbdi_pavkBCE_HobwrPMcLSns_i2lLCA?nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJPbmVEcml2ZUZvckJ1c2luZXNzIiwicmVmZXJyYWxBcHBQbGF0Zm9ybSI6IldlYiIsInJlZmVycmFsTW9kZSI6InZpZXciLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJNeUZpbGVzTGlua0NvcHkifX0&e=MaYGSb
https://utneduec-my.sharepoint.com/:v:/g/personal/spachecor_utn_edu_ec/Eag9Kp-3mCVBksl0n_0Zl00BZDQ1ZfjswNul5yt7eO_qBA?nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJPbmVEcml2ZUZvckJ1c2luZXNzIiwicmVmZXJyYWxBcHBQbGF0Zm9ybSI6IldlYiIsInJlZmVycmFsTW9kZSI6InZpZXciLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJNeUZpbGVzTGlua0NvcHkifX0&e=LUs05v
https://utneduec-my.sharepoint.com/:v:/g/personal/spachecor_utn_edu_ec/Ed6VmkrL5VZHrXTxSITAcmIBOeA_MsV7IDjcNnyxJ9GrMA?nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJPbmVEcml2ZUZvckJ1c2luZXNzIiwicmVmZXJyYWxBcHBQbGF0Zm9ybSI6IldlYiIsInJlZmVycmFsTW9kZSI6InZpZXciLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJNeUZpbGVzTGlua0NvcHkifX0&e=M9VUk9
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Link 4: video 4- norsolar.mp4

Link 5: Cristina Hugo — Micro Influencer.mov

Post creados para las diferentes redes sociales:

Los contenidos creados estdn compuestos de varios elementos que permiten atraer a

la audiencia y comunicar un mensaje de manera efectiva:

e Titulo (tema)

e Contenido

e Iméagenes y multimedia

e Llamado a laaccion (CTA)
¢ Informacion de contacto

e Identidad visual de la empresa
Energia renovable.
Copywriting AIDA:

jJuntos podemos hacer la diferencia! @

¢ Amigable con el medio ambiente: Reducimos nuestra huella de carbono y
conservamos la tierra para las siguientes generaciones.

¢ Inagotable y abundante: El sol, el viento y otras fuentes renovables son recursos
disponibles en cantidades ilimitadas.

e Menor impacto en la salud: Menos contaminacion significa aire mas limpio y mejor

calidad de vida para todos.


https://utneduec-my.sharepoint.com/:v:/g/personal/spachecor_utn_edu_ec/ESxKP-qejhBGiapNpGQMNuoBNEA_fk-LzfVjsdoM7sj04A?nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJPbmVEcml2ZUZvckJ1c2luZXNzIiwicmVmZXJyYWxBcHBQbGF0Zm9ybSI6IldlYiIsInJlZmVycmFsTW9kZSI6InZpZXciLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJNeUZpbGVzTGlua0NvcHkifX0&e=LAwhxz
https://utneduec-my.sharepoint.com/:v:/g/personal/spachecor_utn_edu_ec/EU3aQeEjDm5BuRGe9q-b-tYBMkI6DO1w-jGdjbVMlnfvLQ?nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJPbmVEcml2ZUZvckJ1c2luZXNzIiwicmVmZXJyYWxBcHBQbGF0Zm9ybSI6IldlYiIsInJlZmVycmFsTW9kZSI6InZpZXciLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJNeUZpbGVzTGlua0NvcHkifX0&e=ZJ48NM
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e Fomenta la innovacién: Impulsa la creatividad y el desarrollo de tecnologias mas

eficientes y sostenibles.

iNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuital

https://norsolarecuador.com/ ¢ Tienes alguna pregunta? jDéjanos saber en los comentarios!

. #EnergiaRenovable #Sostenibilidad #CambioClimatico #Norsolar > @

Figura 3.18 Arte 1 energia renovable

“TRANSFORMANDO EL MUNDO

CON ENERGIR RENOVABLE!

Amigable con el medio ambiente
A Inagotable y abundante
',%" VENTAJAS . =
Menor impacto en la salud

Fomenta la innovacion

fe| Paramas informacion Visita nuestro sitio web
CONTACTANOS 099-361-3574 vww.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:

iHaz el cambio hacia un futuro mas brillante y sostenible! (> @ #EnergiaSolar

#PanelesSolares #Sostenibilidad”


https://norsolarecuador.com/

e Ahorro a largo plazo: Reduce tus facturas de electricidad y disfruta de un ahorro

sostenible a lo largo de los afios.
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e Energia limpia y renovable: Contribuye a un mundo més limpio al utilizar una fuente de

energia inagotable y amigable con el ambiente.

¢ Independencia energética: Transforma tu residencia en una fuente de energia,

disminuyendo la dependencia de la red eléctrica convencional.

iNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita

https://norsolarecuador.com/ ¢Tienes alguna pregunta? jDéjanos saber en los comentarios!

. #EnergiaSolar #PanelesSolares #Sostenibilidad #Norsolar ) @

Figura 3.19 Arte 2 energia renovable

POTENCIA TU HOGAR CON

ENERGIA
SOLAR

¢Sabias que los paneles solares
pueden transformar tu hogar?

Beneficios:

o Ahorro a largo plazo

eEnergia limpia y renovable
o|ndependencia energética

Elaborado por: Autora

Copywriting AIDA:

on

v Norsglar

Visita nuestro sitio web

Para mas informacién
A=) 099-361-3574 www.norsolarecuador.com


https://norsolarecuador.com/
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iLa energia renovable es una realidad en constante evolucion! Conoce la verdad y Gnete
al cambio hacia un futuro mas sostenible. ;Has escuchado mas mitos? jCompartelos en los
comentariosy descubramoslos juntos! #EnergiaRenovable #DesmintiendoMitos #Sostenibilidad

#Norsolar

. Mito 1: ‘La energia renovable es costosa.” jFalso! Los costos han disminuido

drasticamente en los ultimos afios, convirtiéndola en una opcién mas accesible.

Mito 2: ‘No es confiable, depende del clima.” Aunque depende de fuentes naturales,

la tecnologia ha avanzado y se ha vuelto més consistente y predecible.

@ Mito 3: ‘La energia renovable no es eficiente.” En realidad, la eficiencia de paneles

solares ha mejorado significativamente, generando mas energia.

Mito 4: ‘No es viable para grandes proyectos.” Muchos proyectos masivos y a gran

escala ya dependen de la energia renovable debido a su rentabilidad y sostenibilidad.

iNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita!

https://norsolarecuador.com/ ¢ Tienes alguna pregunta? jDéjanos saber en los comentarios!

#CotizacionGratis #DecisionesInformadas #ServicioAlCliente” #Norsolar L

Figura 3.20 Arte 3 energia renovable


https://norsolarecuador.com/
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DESMINTIENDO
MITOS SOBRE LA
ENERGIA RENOVABLE

« Es costosa.

« Depende del clima.
* No es eficiente.

« No es viable para
grandes proyectos.

l’v?" Para mds Informacién WisRa nuastro sitic web
;4 099-361-3574 ¢ www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
Empresa (Norsolar)
Copywriting ATA:

iDale un descanso a tu bolsilloy al planeta! & Con nuestros paneles solares, paga $0 en

tu consumo de electricidad. & = jEmpiezaa ahorrar hoy y sé parte del cambio hacia un futuro

sostenible! No esperes mas y solicita tu cotizacion totalmente gratuita. Visita

https://norsolarecuador.com/ @ ¥ #panelessolares #energiasolar #ahorroenergético #Norsolar

oe

Figura 3.21 Arte 1 sobre la empresa Norsolar


https://norsolarecuador.com/
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F'IDF 20)ic
Qen?ﬂcble Solar e/mg |
By
B wriaiocon | | m—— =
S

Elaborado por: Autora
Copywriting ATA:

iUnete al cambio y descubre como la energia solar puede transformar no solo tu enfoque

hacia la sostenibilidad, sino también tus resultados empresariales! = @

@ Impacto sostenible: Contribuir a un mundo mas verde mientras se fortalece la

rentabilidad es una meta alcanzable con la energia solar. jNo dudes en contactarnos para obtener

tu cotizacién gratuita! https://norsolarecuador.com/ ¢Tienes alguna pregunta? jDéjanos saber en

los comentarios! #EnergiaSolar #AhorroEmpresarial #Sostenibilidad #Norsolar @@

Figura 3.22 Arte 2 sobre la empresa Norsolar


https://norsolarecuador.com/
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Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:

¢Sabias que los paneles solares no solo generan energia limpia, sino que también tienen

un impacto positivo en nuestro planeta? Aqui te mostramos c6mo:

@ Menor Huella de Carbono: Al usar energia solar, reducimos la emision de gases de

efecto invernadero, contribuyendo a frenar el cambio climético.

&» Recursos Renovables: La energia solar es inagotable y no produce residuos ni

contaminacion durante su generacion.

'L Conservacion de la Naturaleza: La adopcion de energia solar ayuda a conservar

habitats naturales al disminuir la dependencia de combustibles fosiles.
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jCada panel solar instalado es un paso hacia un futuro mas sostenible! jNo dudes en

contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ ¢Tienes alguna

pregunta? jDéjanos saber en los comentarios! ¢ Te gustaria saber méas sobre su impacto?
Comparte tus ideas en los comentarios. = @ #EnergiaSolar #Sostenibilidad

#ImpactoAmbiental #Norsolar

Figura 3.23 Arte 3 sobre la empresa Norsolar

.0
e/ / /4
e /C"

Norsolar |

REDUCIENDO NG
NUSSTRA HUELLAS

IMPACTOS POSITIVOS EN NUESTRO PLANETA e

@ Menor huella de carbono vene
LR R )

@ Recursos renovables S

TR

@ Conservacion de la naturaleza

3] Para mas informacion Visita nuestro sitio web
CONTACTANOS EI, 099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
Copywriting ATA:

¢Sabias que ‘Consumo Cero’ y “Planilla Cero’ son conceptos diferentes pero

relacionados en el mundo de la energia?

Ambos objetivos son alcanzables con la implementacion adecuada de tecnologias

renovables. ¢ Cual de estos conceptos te resulta mas interesante o te gustarialograr? jNo dudes en


https://norsolarecuador.com/
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contactarnos para obtener tu cotizacion gratuital! https://norsolarecuador.com/ Cuéntanos en los

comentarios. ¥ #EnergiaRenovable #ConsumoCero #PlanillaCero #Norsolar = @

Figura 3.24 Arte 4 sobre la empresa Norsolar

CONSUMO % | PLANILLA
GERD N CERO

Si tienes instalacior

Planilla cero inicamente
podria conocerse
cuando no se paga ni
consumo, ni las tasas o
bases impuestas por la
Ley.

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:

iObtén tu Cotizacion sin Costo! I3 <* Por eso, ofrecemos cotizaciones sin ningin costo

para ti:

Sin Compromiso: Solicita una cotizacidn gratis y sin compromiso.

B8 Adaptado a tus Necesidades: Nuestro equipo esta listo para brindarte una cotizacion

personalizada que se ajuste a tus requerimientos y objetivos.


https://norsolarecuador.com/
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%> Confiable y Transparente: Transparencia total en cada detalle. Queremos que tengas

la informacion que necesitas para avanzar con confianza.

iNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuital

https://norsolarecuador.com/ ¢ Tienes alguna pregunta? jDéjanos saber en los comentarios!

#CotizacionGratis #DecisionesIinformadas #ServicioAlCliente #Norsolar & @

Figura 3.25 Arte 5 sobre la empresa Norsolar

COTIZA SIN COSTO

COTIZA CON NOSOTROS, SIN NINGUN
COMPROMISO, NI COSTO.

—
oAl I
() ""'"zj
SIN ADAPTADO A CONFIABLE Y
COMPROMISO TUS TRANSPARENTE

NECESIDADES

WWW.NORSOLARECUADOR.COM

Elaborado por: Autora

Copywriting AIDA:

jCalcula Tu Ahorro con Nuestros Servicios! ¢ Te preguntas cuanto podrias ahorrar

con Norsolar jTe ayudamos a descubrirlo!


https://norsolarecuador.com/
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. Calcula tu Potencial de Ahorro: Nuestro equipo especializado esté listo para

asesorarte y ayudarte a calcular el ahorro que podrias obtener con nuestros servicios.

Ahorra Tiempo y Recursos: Optimiza tu inversién con nosotros. Te mostraremos

como nuestros servicios pueden mejorar tu eficiencia y reducir costos.

I} Personalizado a tu Medida: Cada cliente es Unico, por eso ofrecemos soluciones

personalizadas que se adaptan a tus necesidades y objetivos.

jContactanos para comenzar a calcular tu potencial de ahorro hoy mismo! jNo dudes en

contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ ¢ Tienes alguna

pregunta? jDéjanos saber en los comentarios! . < #Ahorro #Eficiencia

#ServiciosPersonalizados #Norsolar & @

Figura 3.26 Arte 6 sobre la empresa Norsolar

W10

"’"
c2Er NOrsolor

CALCULA .
TU AHORRO g A

Te ayudamos a descubrirlo: -

Calcula tu potencial de ahorro.
Ahorra tiempo y recursos.
Personalizado a tu medida.

Para mas informacion Visita nuestro sitio web
&= 099-361-3574 www.norsolarecuador.com


https://norsolarecuador.com/
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Elaborado por: Autora
¢Sabias qué?
Copywriting AIDA:

Los paneles solares son una inversion a largo plazo. ;Cuanto duran? Aqui te contamos

sobre su tiempo de vida til:

= Vida Util Promedio: Los paneles solares tienen una vida Gtil de al menos 25 a 30

afios. Muchos siguen generando energia incluso después de décadas.

@, Garantia del Fabricante: La mayoria de los fabricantes ofrecen garantias de

rendimiento del 80% o mas durante 25 anos.

*s Mantenimiento Minimo: Requieren poco mantenimiento durante su vida util.

Limpieza poco frecuente y chequeos ocasionales son suficientes.

Factores que Influyen: La calidad del panel, las condiciones climaticas y la

instalacion correcta pueden afectar su duracion.

Los paneles solares ofrecen una vida util larga y confiable, generando energia limpia por

décadas. ¢ Tienes mas preguntas sobre su durabilidad? jDéjanos saber en los comentarios! jNo

dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ @

#PanelesSolares #EnergiaRenovable #Durabilidad #Norsolar & @

Figura 3.27 Arte 1 ;Sabias que?


https://norsolarecuador.com/

% Norsolior

' Para mas informacion
A=), 099-361-3574

Elaborado por: Autora

Copywriting AIDA:

Los paneles solares
tienen una vida util de al
menos 25 a 30 anos.
Ademds, requieren poco
mantenimiento durante
su vida util.

Visita nuestro sitio web
www.norsolarecuador.com
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En tiempos de crisis energética, la energia solar emerge como una solucidn sostenible.

Aqui te contamos las razones:

(> Abundante y Renovable: La luz solar es ilimitada y accesible en todo el mundo,

brindando una fuente de energia constante y renovable.

@ Reduccion de Emisiones: La energia solar es limpia, no produce emisiones

contaminantes ni contribuye al cambio climatico.

fuentes de energia no renovables y volatiles.

. Independencia Energética: Permite a comunidades y paises reducir su dependencia de
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¢ Rentable a Largo Plazo: A pesar de la inversion inicial, a largo plazo ofrece ahorros

significativos en costos de energia.

La energia solar no solo es una respuesta a la crisis energética actual, sino una

oportunidad para un futuro mas sostenible. ;Qué opinas sobre su potencial? jComparte tu

pensamiento en los comentarios! ¥ ¢ > jNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion

gratuita! https://norsolarecuador.com/ #EnergiaSolar #Sostenibilidad #CrisisEnergética

#Norsolar & @

Figura 3.28 Arte 2 ;Sabias que?

Elaborado por: Autora

Copywriting ATA:

s

/7]

Y 771
/77

¢SABIAS
QUE?

La energia solar no g
solo es una respuesta §
a la crisis energética,
sino una oportunidad
para un futuro mas g
sostenible.

Para mas informacién Visita nuestro sitio web
099-361-3574 www.norsolarecuador.com



https://norsolarecuador.com/
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Resiliencia frente a desafios: clave del liderazgo. . ¢ jComparte tu pensamiento en
los comentarios! ¢ ¢ > jNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita!

https://norsolarecuador.com/ #EnergiaSolar #Sostenibilidad #Norsolar = @

Figura 3.29 Arte 3 ;Sabias qué?

&) NOrsolar

Ser un buen lider no solo guia,
también inspira comunicacién
efectiva, empatia, toma de
decisiones asertivas y desarrollo del
equipo son clave para liderar hacia
el éxito. {Un buen lider no solo dirige,
sino que motiva, guia y empoderal

| Fara mds informacidn Visita nuestre sitio web
=

099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:
(Post tipo carrousel)

La fidelizacién de clientes no solo se trata de retener, jsino de crear relaciones duraderas!

+ Lealtad y Retencién: Clientes fieles son embajadores de tu marca y aumentan la

retencion a largo plazo.


https://norsolarecuador.com/
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Comunicacién Constante: Mantener una relacion activa con los clientes fomenta la

confianza y la satisfaccion.

Experiencia Personalizada: Ofrecer experiencias adaptadas a las necesidades

fortalece los lazos cliente-empresa.

~~ Rentabilidad Sostenida: Clientes fieles generan ingresos consistentes y mayores

oportunidades de venta.

[£) Feedback y Mejora Continua: La retroalimentacion de clientes es invaluable para

mejorar productos y servicios.

La fidelizacion de clientes va méas allé de las transacciones; se trata de construir
relaciones duraderas y significativas. ;Qué estrategias utilizas para fidelizar a tus clientes?
iComparte tus consejos con nosotros! jNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacién

gratuita! https://norsolarecuador.com/#FidelizacionDeClientes #LealtadDelCliente

#ExitoEmpresarial #Norsolar & @

Figura 3.30 Arte 4 ;Sabias que?


https://norsolarecuador.com/

Elaborado por: Autora
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¢SABIAS
QUE?

La fidelizacion de
clientes es el pilar del
éxito empresarial.

No solo se trata de
retener, sino de crear
relaciones duraderas.

Para méas informacion Visita nuestro sitio web
A=) 099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Figura 3.31 Arte 4.1 ;Sabias qué?

Elaborado por: Autora
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Contenido para emprendedores

Copywriting AIDA:

¢Quieres llevar tu negocio B2B al siguiente nivel? 8

Conoce a tu audiencia: Entiende a tus clientes ideales, sus necesidades y desafios para

adaptar tu oferta de manera efectiva.

Crea relaciones solidas: Las alianzas estratégicas pueden abrir puertas a nuevas

oportunidades de negocio.

Apuesta por la personalizacion: Ofrece soluciones adaptadas a las necesidades especificas

de cada cliente, demostrando el valor afiadido.

Optimiza tu presencia online: Aprovecha las plataformas digitales para llegar a un

publico méas amplio y generar leads de calidad.

¢Listo para potenciar tus ventas? Comparte tu estrategia o pregunta tus dudas. jNo dudes

en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/

#VentasB2B #EstrategiasDeVenta #NegociosExitosos #Norsolar & @@

Figura 3.32 Arte 1 contenido para emprendedores
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POTENCIA TUS aow

VENTAS

Lleva tu negocio al siguiente nivel

Para mas informacién Visita nuestro sitic web
&= 099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:

¢Quieres que tus clientes obtengan lo mejor de tu oferta? jLa clave esta en los paquetes

personalizados!

« Disefio a medida: Combina tus servicios/productos para ofrecer soluciones que se

adapten a las necesidades especificas de tus clientes.

i Valor agregado: Ofrece mas por menos. Los paquetes permiten presentar una

propuesta irresistible que maximiza el beneficio para tus clientes.

%> Experiencia integral: Crea una experiencia unica al combinar diferentes

servicios/productos, brindando una solucién completa y satisfactoria.
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iExplora la creacién de paquetes personalizados y sorprende a tus clientes con un valor

excepcional! jNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita!

https://norsolarecuador.com/ # Norsolar @

Figura 3.33 Arte 2 contenido para emprendedores

¢Quieres que tus clientes
obtengan lo mejor de tu oferta?
La clave esta en los paquetes

personalizados.

E] APRENDE MAS

099-361-3574 =

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:

Lograr una empresa mas rentable es un objetivo clave para el éxito a largo plazo. Aqui te

algunos consejos:

~ Enfoque en la Eficiencia: Optimizatus procesos, identifica areas de mejora y elimina

el desperdicio para aumentar la eficiencia operativa.


https://norsolarecuador.com/
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@© Conoce a tu Audiencia: Comprende a tu mercado objetivo y adapta tu oferta para

satisfacer sus necesidades, generando més valor y lealtad.

Innovacion Constante: No temas innovar y adaptarte a los cambios del mercado. La

innovacién constante impulsa el crecimiento y la diferenciacion.

IiJ Andlisis de Datos: Utiliza datos para tomar decisiones estratégicas. La informacion

informada es clave para maximizar oportunidades y minimizar riesgos.

jPotencia la rentabilidad de tu empresa aplicando estos principios clave! ¢ Tienes algin
otro consejo para aumentar la rentabilidad? jCompartelo en los comentarios y sigamos creciendo

juntos! jNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita!

https://norsolarecuador.com/ #RentabilidadEmpresarial#ExitoFinanciero#CrecimientoEmp

resarial #Norsolar @

Figura 3.34 Arte 3 contenido para emprendedores
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Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:
(Post tipo carrousel)

Los cortes de energia pueden afectar tu maquinaria, pero con estos consejos puedes

proteger tus equipos incluso en momentos de apagones:

o Apaga la Maquinaria: Si hay un corte de energia, apaga tus maquinas de
manera segura para evitar dafios cuando la electricidad regrese.

o Desconexion de Corriente: Desconecta los equipos de las fuentes de
energia para evitar dafios por sobretensiones al regresar la electricidad.

o Mantenimiento Preventivo: Realiza un mantenimiento regular para

asegurarte de que tus equipos estén en condiciones éptimas para resistir cortes de energia.
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Recuerda, la prevencidn es clave para preservar tus equipos. ¢ Tienes otros consejos para

compartir? jDéjalos en los comentarios y ayudemos a proteger la maquinaria empresarial! jNo

dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ .

#CuidadoDeEquipos #Prevencion #Mantenimiento #Norsolar |

Figura 3.35 Arte 4 contenido para emprendedores
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Elaborado por: Autora

Figura 3.36 Arte 4.1 contenido para emprendedores
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Elaborado por: Autora

Figura 3.37 Arte 4.2 contenido para emprendedores

Elaborado por: Autora
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Figura 3.38 Arte 4.3 contenido para emprendedores

Fara mas informacian Wislta reasiro shio web
0959-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:
(Post tipo carrousel)

La calidad es la clave en cualquier servicio o producto. Estos pasos te ayudaran a mejorar

y mantener altos estandares:

e Escucha a tus Clientes: Sus comentarios son oro. Utiliza sus opiniones para identificar
areas de mejora y adaptar tu oferta a sus necesidades.

e Formacion y Capacitacion: Invierte en el desarrollo del equipo. Empleados bien
capacitados marcan la diferencia en la calidad del servicio/producto.

e Métodos de Control de Calidad: Implementa procesos que aseguren la consistenciay la

excelencia en cada etapa de produccion o prestacion del servicio.
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¢ Innovacion Constante: Mantente al tanto de las tendencias y evoluciona con el mercado.
La innovacién es clave para mantener la calidad.
e Retroalimentaciony Mejora Continua: No te detengas. Utiliza la retroalimentacion para

seguir mejorando y evolucionando tu oferta.

iMejorar la calidad es un compromiso constante! ¢ Tienes algin consejo para compartir?
iDéjanos saber en los comentarios y sigamos mejorando juntos! . #8 iNo dudes en

contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ #Calidad

#MejoraContinua #ServicioAlCliente #Norsolar ¥

Figura 3.38 Arte 5 contenido para emprendedores

¢ Como mejorar la
calidad de tu
.servicio/producto?
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Elaborado por: Autora

Figura 3.39 Arte 5.1 contenido para emprendedores
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La calidad es la clavepara la excelencia
en cualquier servicio/producto. Estos
pasos te ayudaran a mejorar y mantener
altos estandares.
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Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:
Las Redes Sociales: jImprescindibles para el Exito de tu Negocio! ~

e Visibilidad y Alcance: Llega a una audiencia global en tiempo real. Las redes sociales
amplifican tu mensaje y aumentan la visibilidad de tu marca.

e Interaccion Directa: Conecta con tus clientes de manera cercana y directa. El feedback
instantaneo es invaluable para la mejora continua.

e Crecimiento de la Marca: Construye y fortalece la identidad de tu marca. Las redes

sociales te permiten contar tu historia y conectarte emocionalmente con tu audiencia.

No subestimes el poder de las redes sociales en el crecimiento de tu negocio. ¢ Tienes

alguna historia de éxito con redes sociales? jCompartela en los comentarios! £” < > jNo dudes
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en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ #RedesSociales

#ExitoEmpresarial #MarketingDigital #Norsolar ¢

Figura 3.40 Arte 6 contenido para emprendedores
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Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:

La atencion al cliente es la clave para el éxito empresarial. Aqui te ofrecemos algunas

estrategias para mejorarla:

%> Escucha Activa: Presta atencion a las necesidades del cliente. Escuchar es

fundamental para comprender y ofrecer soluciones.

@, Personalizacion: Trata a cada cliente como Gnico. Ofrece soluciones y

recomendaciones personalizadas segun sus necesidades especificas.


https://norsolarecuador.com/
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@ Canal Omnicanal: Esta presente en varios canales de comunicacion (teléfono, correo

electronico, redes sociales). Facilita la interaccién con tu marca.

© Respuesta Agil: Responde rapidamente a consultas y quejas. La prontitud demuestra

compromiso y preocupacion por el cliente.

. Feedback Continuo: Pide retroalimentacién. Aprende de cada interaccion para

mejorar constantemente.

Una atencion al cliente excepcional no solo satisface, jsino que fideliza! ; Tienes algun tip
que quieras compartir? jDéjanoslo en los comentarios! £ iNo dudes en contactarnos para

obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ #AtencionAlCliente

#ExperienciaDelCliente #ServicioAlCliente #Norsolar |

Figura 3.41 Arte 7 contenido para emprendedores
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Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:
(Post tipo carrousel)

Competitividad: La innovacion te diferencia de la competencia. Ofrece

productos/servicios Unicos que atraen y retienen a los clientes.

~~ Crecimiento Sostenible: La innovacion impulsa el crecimiento a largo plazo. Te

permite adaptarte a las necesidades cambiantes del mercado.

Eficiencia y Mejora Continua: Fomenta la eficiencia operativa y la mejora constante

de procesos internos.

@, Deteccion de Oportunidades: Estar abierto a la innovacion te permite descubrir

nuevas oportunidades de mercado y nichos por explorar.

@ Impacto Social: La innovacion puede contribuir al desarrollo social y

medioambiental, generando cambios positivos.

La innovacién no solo se trata de nuevas ideas, jsino de como llevarlas a la practica para

transformar tu negocio! ¢ Tienes una historia de innovacion en tu empresa? jCompartela con
nosotros en los comentarios! iNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion

gratuita! https://norsolarecuador.com/ #Innovacion #ExitoEmpresarial #Crecimiento #Norsolar

A
-~

Figura 3.42 Arte 8 contenido para emprendedores
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Elaborado por: Autora

Figura 3.43 Arte 8.1 contenido para emprendedores

COMPETITIVIDAD

La innovacion te diferencia de la competencia. Ofrece
productos/servicios Unicos que atraen y retienen a
los clientes.
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Elaborado por: Autora



195

Figura 3.44 Arte 8.2 contenido para emprendedores

CRECIMIENTO SOSTENIBLE

La innovacion impulsa el crecimiento a largo plazo. Te
permite adaptarte a las necesidades cambiantes del
mercado.
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Elaborado por: Autora

Figura 3.45 Arte 8.3 contenido para emprendedores
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Elaborado por: Autora

Figura 3.46 Arte 8.4 contenido para emprendedores

DETECCION DE OPORTUNIDADES

Estar abierto a la innovacion te permite descubrir
nuevas oportunidades de mercado y nichos por
explorar.
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Elaborado por: Autora

Figura 3.47 Arte 8.5 contenido para emprendedores
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IMPACTO SOCIAL

La innovacion puede contribuir al desarrollo social y
medioambiental, generando cambios positivos.

W1

4 norsolar >
Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:

La motivacion es el motor que impulsa la productividad. Estas estrategias ayudan a

mantener altos niveles de energia y rendimiento:

% Comunicacién Abierta: Fomenta un ambiente donde todos se sientan escuchados y

valorados. La comunicacion clara y constante es clave.

. Establece Metas Claras: Define objetivos realistas y alcanzables. Las metas claras

brindan direccion y motivan a alcanzar logros.

28 Fomenta el Trabajo en Equipo: Cultiva un espiritu colaborativo. Los equipos unidos

logran méas y se motivan mutuamente.
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&= Reconoce y Celebra Logros: Valora el trabajo bien hecho. Reconocer los logros

aumenta la moral y refuerza la motivacion.

4~ Cuida el Bienestar: Apoya el equilibrio entre trabajo y vida personal. Un equipo

saludable y feliz es méas productivo.

La motivaciény la productividad van de la mano. ¢ Tienes alguna estrategia efectiva para
motivar a tu equipo? jCuéntanos en los comentarios! < > iNo dudes en contactarnos para

obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ #MotivacionLaboral #Productividad

#TrabajoEnEquipo #Norsolar = @

Figura 3.48 Arte 9 contenido para emprendedores
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Para mas informacion Visita nuestro sitio web
099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora

Copywriting ATA:
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(Post tipo carrousel)

Adaptarse a cambios y tendencias del mercado es importante jCuéntanos!, ;qué opinas?
O iNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuital

https://norsolarecuador.com/ #MotivacionLaboral #Productividad #TrabajoEnEquipo #B2B

#Norsolar = @

Figura 3.49 Arte 10 contenido para emprendedores
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Elaborado por: Autora

Figura 3.50 Arte 10.1 contenido para emprendedores
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ESTAR AL TANTO DE LAS TENDENCIAS ES CRUCIAL.
MANTEN UN SEGUIMIENTO CONSTANTE DE LOS
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DEL CLIENTE Y LAS INNOVACIONES RELEVANTES.

E Para mds irformacién Visita nuesto sitio web
099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora

Figura 3.51 Arte 10.2 contenido para emprendedores
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LA FLEXIBILIDAD PERMITE AJUSTES RAPIDOS.
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PARA RESPONDER EFICAZMENTE A LOS
CAMBIOS DEL MERCADD.

Elaborado por: Autora
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Figura 3.52 Arte 10.3 contenido para emprendedores

INNOVACION
CONSTANTE

LA INNOVACION IMPULSA LA DIFERENCIACION.
FOMENTA UNA CULTURA DE INNOVACION PARA
OFRECER SOLUCIONES CREATIVAS QUE SE
ANTICIPEN A LAS NECESIDADES DEL MERCADO.

Elaborado por: Autora

Figura 3.53 Arte 10.4 contenido para emprendedores

FEEDBACK Y
ADAPTACION
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LA RETROALIMENTACION ES ORO. UTILIZA LOS
COMENTARIOS DE CLIENTES Y DATOS PARA AJUSTAR
ESTRATEGIAS Y PRODUCTOS, MANTENIENDOLOS
ALINEADOS CON LAS EXPECTATIVAS DEL MERCADO.
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Elaborado por: Autora

Figura 3.54 Arte 10.5 contenido para emprendedores
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NO ES SOLO UNA ESTRATEGIA, ES UNA NECESIDAD.
AQUELLODS QUE SE AJUSTAN Y EVOLUCIONAN PROSPERAN
EN ENTORNOS DESAFIANTES.

[ | Paramésinformacian Visita nuesyro sitic web
099-361-3574 www.norsolarecuador.com

=

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:
La responsabilidad social y ambiental es fundamental en el mundo empresarial actual.

'L Impacto Positivo: Contribuir al bienestar de la sociedad y del medio ambiente genera

un impacto positivo a largo plazo.

%> Construccion de Confianza: Las préacticas responsables fortalecen la relacion con

clientes, empleados y la comunidad en general.

@, Transparenciay Etica: Promover practicas éticas y transparentes en todos los niveles

refuerza la reputacion y credibilidad de la empresa.
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Innovacion Sostenible: La responsabilidad impulsa la innovacion para encontrar

soluciones sostenibles a desafios globales.

Liderazgo Ejemplar: Ser un lider en responsabilidad social y ambiental inspiraa otros

a seguir el mismo camino.

jJuntos, podemos crear un impacto positivo y duradero en el mundo! ;Cémo contribuyes
a la responsabilidad social y ambiental en tu empresa? Comparte tus acciones en los
comentarios. jNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacién gratuita!

https://norsolarecuador.com/ #ResponsabilidadSocial #Sostenibilidad #CuidadoAmbiental

#Norsolar = @

Figura 3.54 Arte 11 contenido para emprendedores
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Para mas informacién Visita nuestro sitio web
099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
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TIPS

Copywriting AIDA:

(Post tipo carrousel)

Los bajones eléctricos pueden ser un desafio para la maquinaria industrial, jpero hay

maneras de proteger tus equipos! Aqui algunos consejos:

e Instala Estabilizadores de Tension: Estos dispositivos ayudan a mantener un flujo
eléctrico constante y protegen tus equipos de dafios por variaciones de voltaje.

¢ Mantenimiento Preventivo: Realiza inspecciones regulares para identificar posibles
problemas derivados de bajones eléctricos. Actuar antes es clave.

e Respaldo de Energia: Considera el uso de sistemas de respaldo como UPS o generadores
para mantener la energia durante cortes repentinos.

e Protege los Datos: En caso de bajones, asegura la proteccién de datos mediante la copia

de seguridad regular de informacién critica.

Recuerda, la prevencion es esencial para preservar tu maquinaria en situaciones de

bajones eléctricos constantes. ¢ Tienes otros consejos? jCompartelos en los comentarios y
protejamos juntos la maquinaria industrial! *s iNo dudes en contactarnos para obtener tu

cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ #ProteccionDeEquipos #BajonesEléctricos

#MantenimientoPreventivo #Norsolar = @

Figura 3.55 Arte 1 TIPS
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Elaborado por: Autora
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Figura 3.56 Arte 1.1 TIPS

Elaborado por: Autora
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Figura 3.57 Arte 1.2 TIPS

Manténimiento'-' &
preventivo Vi

Realiza inspecciones regulares para
identificar posibles problemas derivados de
bajones eléctricos. Actuar antes es clave.

Elaborado por: Autora

Figura 3.58 Arte 1.3 TIPS
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Elaborado por: Autora

Figura 3.59 Arte 1.4 TIPS

Protege los da‘tos

En caso de bajones, asegura la proteccoéﬁ
de datos mediante la copia de/seguridad
regular de informacion critica:

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:

La relacién con los clientes no termina después de la venta. Estos consejos te ayudaran a

brindar una experiencia post-venta excepcional:

e Ofrece Soporte Continuo: Esta disponible para responder preguntas y resolver problemas
incluso después de que se haya completado la compra.

e Solicita Retroalimentacion: Pide opiniones sobre la experiencia del cliente. Esto no solo
demuestra interés, sino que te ayuda a mejorar.

e Programas de Fidelizacion: Crea programas que premien la lealtad del cliente. Ofrece

descuentos exclusivos o beneficios especiales.
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e Actualizaciones y Mantenimiento: Informa sobre actualizaciones, nuevos servicios o
mejoras para mantener el interés y satisfaccion del cliente.
e Seguimiento Personalizado: Envia mensajes de seguimiento personalizados para

asegurarte de que estén satisfechos y atendidos.

jLa experiencia post-venta es una oportunidad para consolidar relaciones sélidas con tus

clientes! ¢ Tienes otros consejos para compartir? jCuéntanos en los comentarios y sigamos
mejorando juntos! € _ jNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita!

https://norsolarecuador.com/ #ExperienciaCliente #PostVenta #LealtadDelCliente #Norsolar

o8

Figura 3.60 Arte 2 TIPS
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Para mas informacién Visita nuestro sitio web
& 099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora

Copywriting AIDA:
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El cierre de ventas es crucial en cualquier estrategia comercial. Aqui te compartimos

algunos consejos para perfeccionar esta etapa:

e Escucha activa: Comprende las necesidades del cliente. Escucha detenidamente y ofrece
soluciones especificas a sus requerimientos.

e Crea urgencia: Genera un sentido de urgencia sutil. Ofertas limitadas en tiempo o
beneficios exclusivos pueden motivar la toma de decision.

e Maneja objeciones: Anticipate a las objeciones. Preparate para responder preguntas y
superar dudas con confianza y conocimiento.

e Cierra con confianza: Ofrece un cierre claro y seguro. Pide la venta de manera directa y
muestra confianza en la propuesta de valor.

e Seguimiento post-venta: Continuda la relacion después del cierre. El seguimientoy soporte

post-venta fortalecen la fidelidad del cliente.

Mejorar el cierre de ventas es un proceso continuo. ¢ Tienes algun tip efectivo para
compartir? jDéjanos tu consejo en los comentarios! iNo dudes en contactarnos para

obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/ #CierreDeVentas

#EstrategiaComercial #ExitoEmpresarial #Norsolar & @

Figura 3.61 Arte 3 TIPS


https://norsolarecuador.com/
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@ Norsolar

CIERRE DE VENTAS

Escucha activa

Crea urgencia
Maneja objeciones
Cierra con confianza

Seguimiento post-venta

Para mas informacién Visita nuestro sitio web
A=), 099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:
La seleccion del equipo es crucial para el éxito empresarial. Aqui algunas claves:

@, Define Perfiles Claros: Detalla las habilidades y cualidades especificas que buscas en

cada rol. Esto facilita la basqueda del candidato ideal.

%> Cultura Empresarial: Busca candidatos que se alineen con los valores y la cultura de

tu empresa. La integracion serd mas natural y efectiva.

¢ Entrevistas Detalladas: Realiza entrevistas profundas. No solo evalta habilidades,

sino también actitudes, motivacién y adaptabilidad.

 Referencias y Verificaciones: Verifica referencias y antecedentes laborales para

validar la idoneidad del candidato.
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~~ Desarrollo Continuo: Una vez contratado, invierte en la formacion y desarrollo del

personal para maximizar su potencial.

La contratacion efectiva es clave para un equipo solido y productivo. ¢ Tienes algun
consejo para compartir sobre contratacion? jComparte tu experiencia en los comentarios! O

iNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuita! https://norsolarecuador.com/

#ContratacionEfectiva #EquipoDeTrabajo #ExitoEmpresarial #Norsolar SN

Figura 3.62 Arte 4 TIPS

@ Norsolar

Define perfiles claros
Cultura empresarial
Entrevistas detalladas
Referencias y verificaciones

Desarrollo continuo

Para mas informacién Visita nuestro sitio web
A=), 099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
Copywriting AIDA:

Las crisis son inevitables en el camino empresarial, pero como las enfrentas hace la

diferencia. Aqui algunos consejos para una gestion efectiva:


https://norsolarecuador.com/
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& Actua con Rapidez y Claridad: Responde rapidamente ante la crisis con un plan de

accion claro y comunicacion transparente.

%> Comunicacion Abierta: Mantén informados a empleados, clientes y partes

interesadas. La comunicacion clara y honesta es esencial.

&) Adaptabilidad y Flexibilidad: Adapta estrategias segun la situacion. La flexibilidad

permite encontrar soluciones innovadoras.

@ Aprende y Mejora: Después de superar la crisis, analiza lo sucedido y extrae

lecciones. La crisis puede ser una oportunidad de aprendizaje.

28 Unidad de Equipo: Fomenta la colaboracion y el apoyo mutuo. En tiempos dificiles,
el trabajo en equipo es fundamental.
Gestionar una crisis no es facil, pero puede ser una oportunidad para fortalecer y hacer

crecer tu empresa. ¢ Tienes alguna experiencia que quieras compartir sobre la gestion de crisis?

iCompértela con nosotros! jNo dudes en contactarnos para obtener tu cotizacion gratuital

https://norsolarecuador.com/ o #GestionDeCrisis #ResilienciaEmpresarial #Adaptabilidad

#Norsolar = @

Figura 3.63 Arte 5 TIPS


https://norsolarecuador.com/
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@ Norsoloar

BESTION EFECTIVA 4

Actua con rapidez y claridad
Comunicacién abierta
Adaptabilidad y flexibilidad
Aprende y mejora

Unidad de equipo

Para mas informacién Visita nuestro sitio web
A=), 099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora
Contenido tipo “historia” creadas para las diferentes redes sociales:

Las historiasy los posts abordan los mismos temas, pero en diferente formato, esta es
una estrategia que nos permite tener un mayor alcance, fortalecer el mensaje que quiere
comunicar la empresa y facilita que los seguidores recuerden y comprendan la informacion
que se estd compartiendo. Ademas, las historias promueven la participacion e interaccién de

los usuarios con la marca.

Por otro lado, en la red social Instagram, es importante resaltar que ésta permite crear
una seccion llamada “historias destacadas™, de esta forma se divide el contenido en:
Nosotros, ¢Sabias qué?, Trivia, Tips y Clientes. Esto para almacenar todo lo que se sube de

manera ordenada y llamativa para el usuario.
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Nosotros

Figura 3.64 Arte 1 Nosotros

= ‘ : ’-
iTRANSFORMANDO EL MUNDO
CON ENERGIA RENOVABLE!

Amigable con el medio ambiente

ks Inagotable y abundant
TEE VENTAJAS
Menor impacto en la salu

Fomenta la innovacion

Elaborado por: Autora

Figura 3.65 Arte 2 Nosotros



Elaborado por: Autora

Figura 3.66 Arte 3 Nosotros

Elaborado por: Autora
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COTIZA SIN COSTO

COTIZA CON NOSOTROS, SIN NINGUN

COMPROMISO, NI COSTO.
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ADAPTADO A

G

CONFIABLE ¥
TRANSPARENTE

®

SIN
COMPROMISO

NECESIDADES
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¢Sabias qué?

Figura 3.67 Arte 1 ;Sabias qué?

Elaborado por: Autora

Figura 3.68 Arte 2 ;Sabias qué?

DESMINTIENDO
MITOS SOBRE LA
ENERGIA RENOVABLE

« Es costosa.
+ Depende del dima.
+ No es eficiente.

« No es viable para

grandes proyectos.
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Elaborado por: Autora

Figura 3.69 Arte 3 ;Sabias qué?

Elaborado por: Autora

@ norsolar

Los paneles solares
tienen una vida dtil de al
menos 25 a 30 anos.
Ademads, requieren poco
mantenimiento durante
su vida util.

v
norsolarecuador.

sl
-"I"

: SABIAS
QUE?

La energia solar no
solo es una respuesta
a la crisis energética,
sino una oportunidad
para un futuro més
sostenible.

@) Para
099-361-3574

i vieh
‘www.norsolarecuador.com
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Figura 3.70 Arte 4 ;Sabias qué?

Elaborado por: Autora

Figura 3.71 Arte 5 ;Sabias qué?

@ Norsolar

Ser un buen lider no solo
guia, también inspira
comunicacion efectiva,
empatia, toma de
decisiones asertivas y
desarrollo del equipo son
clave para liderar hacia el
éxito. jUn buen lider no solo
dirige, sino que motiva,
gufa y empodera!

Para més informacicn @ Visita nuestro sito web
S W,

Ao

Y/ 74

¢SABIAS
QUE?

La fidelizaciéon de
clientes es el pilar del
éxito empresarial.

No solo se trata de
retener, sino de crear
relaciones duraderas.

Visita
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Elaborado por: Autora
Trivias

Figura 3.72 Arte 1 Trivias

norsolar

¢CREES
CONOCER
SOBRE LA
ENERGIA
RENOVABLE?

Elaborado por: Autora

Figura 3.73 Arte 1.1 Trivias

219



220

ENERGIA

SOLAR

TRANSFORMA LA LUZ DEL SOLEN
ELECTRICIDAD, ;UNA FUENTE ILIMITADA
Y LIMPIA PARA NUESTROS HOGARES Y

NEGOCIOS!

El Pasrdsrtraca % Ve s i e

Elaborado por: Autora

Figura 3.74 Arte 1.2 Trivias

E@ERGiA
EOLICA

APROVECHA LA FUERZA DEL
VIENTO PARA GENERAR
ENERGIA ELECTRICA DE MANERA
SOSTENIBLE Y AMIGABLE CON EL
MEDIO AMBIENTE.

B9 NOrsolar

Elaborado por: Autora



Figura 3.75 Arte 1.3 Trivias

ENERGIA
HIDROELECTRICA 4

UTILIZA LA ENERGIA DEL
AGUA EN MOVIMIENTO PARA
GENERAR ELECTRICIDAD DE
MANERA EFICIENTE Y
RENOVABLE.

B9 NOrsolar

Elaborado por: Autora

Figura 3.75 Arte 1.4 Trivias

ENERGiA
BIOMASA

yry

TRANSFORMA MATERIA
ORGANICA EN ENERGIA,
APROVECHANDO RESIDUOS
PARA GENERAR CALORD
ELECTRICIDAD.
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Elaborado por: Autora

Figura 3.76 Arte 1.5 Trivias

CONCLUSIONES

LA ENERGIA RENOVABLE ES
CLAVE PARA UN FUTURO
SOSTENIBLE. ;CONOCIAS

TODAS ESTAS FORMAS DE

ENERGIA? {COMPARTE ESTE

CONOCIMIENTO!

Para ma rfar azidn Vi saeere oits et
2 4 oom

Elaborado por: Autora

Figura 3.77 Arte 2 Trivias
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Elaborado por: Autora

Figura 3.78 Arte 2.1 Trivias

Elaborado por: Autora

2

TRIVIA RENOVABLE

Trivia de Energia Renovable:
iDemuestra tus conocimientos!

1,

norsolar

0

TRIVIA RENOVABLE

LCudl ex la fuente de
energia renovable mas
utilizada a nivel mundial?

A Energia solar C. Enengia hidroaléctrica
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Figura 3.78 Arte 2.2 Trivias

Elaborado por: Autora

Figura 3.79 Arte 2.3 Trivias

TRIVIA RENOVABLE

LQué porcentaje de la
energia mundial proviene
de fuentes renovables?

A Alrededor del 20% C. Alredador del B0%
B. Alrededor del 50% D. Alredador del 30%
w1as
S

Y 17
7

norsoiar

Q

RESPUESTAS

rrcomss Y rmcoomnz

10l o

.

Va2 MOrsolar

as
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Elaborado por: Autora

TIPS

Figura 3.80 Arte 1 TIPS

Elaborado por: Autora

Figura 3.81 Arte 2 TIPS

\"/
& Norsolar

POTENCIA TU HOGAR CON

ENERGIA

¢Sabias que los paneles solares
pueden transformar tu hogar?

Beneficios:

e Ahorro a largo plazo
e Energia limpia y renovable
eindependencia energéti

acion
L&), 099-361-3574

Visita io web
‘www.norsolarecuador.com
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POTENCIATUS ..

y /74
"'

VENTAS -

Elaborado por: Autora

Figura 3.82 Arte 3 TIPS

-

an
.t

AR
-

Elaborado por: Autora
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Figura 3.83 Arte 3.1 TIPS

als
-,'&- Norsolar

Elaborado por: Autora

Figura 3.84 Arte 3.2 TIPS
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Elaborado por: Autora

Figura 3.85 Arte 3.3 TIPS

Elaborado por: Autora

Figura 3.86 Arte 4 TIPS



Elaborado por: Autora

Figura 3.87 Arte 4.1 TIPS

Elaborado por: Autora

TIPS CUANDO

SUFRAS BAJONES

ELECTRICEGS
CONSTANTES

Instala

estabilizadores
tension &
Estos dispetitivos ayudan a mantener un flujo ;“

‘electriso constante tus equipos de
o e i

Norsolar
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Figura 3.88 Arte 4.2 TIPS

N .
Mantenimiento
Pheventivo '
Realiza s pecciones regulares para )

identificar posibles problemas derivados de
bajones eléctricos. Actuar antes es clave.

-

\

Elaborado por: Autora

Figura 3.89 Arte 4.3 TIPS

e

.
Y _—

Respaldo de e%;ﬁérgfa

-

CORSIIERa &l uso de sistemas de regpaldo como
UPS 0 generadores para mantenerla energia -
durante cores repentinos. - .\
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Elaborado por: Autora

Figura 3.90 Arte 4.4 TIPS

Protege los d?tqs/ 7 -

En caso de bajones, asequra 13 proteccioh de #
datos mediante la copia de segundadtegular  f
&i"nufti:: S/ix} eg \i/%

g =

Elaborado por: Autora

Figura 3.91 Arte 5 TIPS



¢ Como mejorar la
o calidad de tu
.. :servicio/producto?

1,
L

s morsolar

Elaborado por: Autora

Figura 3.92 Arte 5.1 TIPS

/

La calidad es la clavepara la excelencia
en cualquier servicio/producto. Estos
pasos te ayudaran a mejorar y mantener
altos estandares.

norsolar

Elaborado por: Autora
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Figura 3.93 Arte 6 TIPS

% Norsolar

IR

Ofece soporte continuo

Solicita

i

2

3 Programas de fidelizacion

4 Actuliz nejoras de interés
5

Elaborado por: Autora

Figura 3.94 Arte 7 TIPS

Social Media
el éxito de tu negocio

Al5 Visbldxd y LR Amsomocion s Crocumionio
@ = 10 = J® ==
O &

Fl eyl Yo
14 7




Elaborado por: Autora

Figura 3.95 Arte 8 TIPS

@ Norsolar

CIERRE DE VENTAS

Elaborado por: Autora

Figura 3.96 Arte 9 TIPS
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o

-'I" -
c2Er NOrsolar \

aCé[no
mejorar >
la atencion
al cliente?

ESTRATEGIAS PARA MEJORARLA: |

* Escucha aetiva | |

 Personalizacion | * “\W‘ foer?

« Canal omnicanal | |
* Respuesta agil 4 \‘
o Feedback continuo |\

Para mas inf formacin @ Visita nuestra sitio web
=

Elaborado por: Autora

Figura 3.97 Arte 10 TIPS

@ rorsoier
CONTRATACION EFECTIVA

Define perfiles claros I

Cultura empresarial
Entrevistas detalladas
Referencias y verificaciones

Desarrollo continuo

Peramas nformecion Visita nuestro sio web.
&, 099-361-3574 wew.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora



Figura 3.98 Arte 11 TIPS

Elaborado por: Autora

Figura 3.99 Arte 12 TIPS

(L

/]
s &Zzr NOrsolar

c,Cém%e"w

Ia motivacion
y productividad
en tu equipo?

* Comunicacién abierta \\!k) =

* Establece metas claras | | |
* Fomenta el trabajo en equ ‘
* Reconoce y celebra logros \\

¢ Cuida el bienestar L /

Paramés informacién @ Visita nuestro sitio wel

@I’“IDFSOIEF

Actia con rapidez y claridad

Comunicacion abierta

Adaptabilidad y flexibilidad

Aprende y mejora

Unidad de equipo
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Elaborado por: Autora

Clientes

Figura 3.100 Arte 1 Clientes

Elaborado por: Autora
e Creacion de video con micro influencer.

El objetivo del video es informar el beneficio principal de la empresa el cual es el pago
$0 en consumo eléctrico. Este video sera realizado por la micro influencer Cristina Hugo,
destacada por viralizar contenido sobre el ambiente y su importancia de conservarlo para un

futuro mas sostenible.
Mas detalles sobre la influencer:

Tabla 3.20 Detalles sobre micro influencer
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Nombre/usuario @cristina_hugo

Tipo de influencer Micro influencer

Tipo de contenido Creadora digital tipo ambiental
Seguidores (comunidad) +47.087

Red social mas popular TikTok

Edad 23 afios

Residencia Ibarra

Elaborado por: Autora

Se realizaraun video en formato vertical el cual tendra una duracién de 30 segundos. Este

video se lo subira a Instagram en Reels, en TikTok y Facebook.

Enlace: Cristina Hugo — Micro Influencer.mov

e Campafia informativa haciendo uso de Facebook Ads.
La campana informativa estd compuesta de los siguientes elementos:

v" Objetivo. — el objetivo principal de la campafia es informar al target la existencia de
energias renovables que puedan favorecer a sus empresas. Para este caso se busca
conseguir mas interacciones ya que estas podrian mejorar el alcance y visibilidad del
contenido.

v' Boton. — el uso del boton “mas informacidon” es una herramienta valiosa para dirigir a los
usuarios a la landing page en donde podran conocer mas acerca de este servicio y poder

contactarse con la empresa.


https://utneduec-my.sharepoint.com/:v:/g/personal/spachecor_utn_edu_ec/EU3aQeEjDm5BuRGe9q-b-tYBMkI6DO1w-jGdjbVMlnfvLQ?nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJPbmVEcml2ZUZvckJ1c2luZXNzIiwicmVmZXJyYWxBcHBQbGF0Zm9ybSI6IldlYiIsInJlZmVycmFsTW9kZSI6InZpZXciLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJNeUZpbGVzTGlua0NvcHkifX0&e=ZJ48NM
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v Publico. — se determina la segmentacién de acuerdo con los resultados obtenidos en la
segmentacion de mercadosy la construcciondel buyer person de laempresa dirigiendo la
camparia a un publico especifico.

v Duracion y presupuesto. — se establece una duracién de treinta dias con un presupuesto

de $6,66 dolares diarios, esperando tener un alcance entre 4.000 y 11.600 cuentas diarias.

Figura 3.101 Campafa Facebook Ads (Parte 1)

Objetivo Vista previa del anuncio

Conseguir méas interacciéon ©
Cambiar

Contenido Advantage+

Mas informaciéon

https://norsolarecuador.com/

A Laimagen podria recortase si agregas un botén

Recortar imagen

Elaborado por: Autora

Figura 3.102 Campafa Facebook Ads (Parte 2)
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Categoria de anuncio especial & o) Megusta () Comentar 3> Compartir

iEste anuncio es sobre crédito? - 2
Todas las vistas previas

Resultados diarios estimados

alcanzadas @ 2,6 mil - TETf mil
Publico @ Interaccién con la publicacion @ 49 - 143
én quieres que vea tu anuncio?

Resumen del pago

Personas que eliges por medio de la segmentacion Tu anuncio estara en circulaciéon durante 7 dias.

Caracteristicas del publico Presupuesto total $14,00 USD

Lu Ecuador: Ibarra, Imbabura (+40 km) Imbabura Province
430 - 55 Importe total $14,00 USD
Hombres

1: Intereses: Construccién (sector), Manufactura textil, Fabricacién (sector),
Panaderia (productos de panaderia) o Trabajos en metal (construccion), Comportamientos: Acceso a
Facebook (celular): smartphones y tabletas o Acceso a Facebook (celular): todos los dispositivos méviles,
Nivel de formacién: Estudios universitarios en curso, Estudios universitarios completos o Secundario
completo, Sector: Arquitectura e ingenierfa, Cargos e intereses de personas responsables de la toma de
decisiones empresariales, Empleados de pequefias empresas B2B (10 a 200 empleados), Ingresos de la
empresa: menos de $1 millén, Produccién, Responsables de la toma de decisiones, Tamafio de la empresa:
de 1a 10 empleados o Tamario de la empresa: de 101 a 500 empleados

Elaborado por: Autora

Figura 3.103 Campafa Facebook Ads (Parte 3)

- Resultados diarios estimados
Duracién

s alcanzadas © 4 mil - 11,6 mil
1‘0 feb 2024 Interaccion « la publicacion @ 380 - 1,1 mll

Resumen del pago

Presupuesto total f'u anuncio estara er

Presupuesto total $200,00 USD

Alcance estimado: 4 mil - 11,6 mil ro por dia
Importe total $200,00 USD

Ubicaciones

Ubicaciones Advantage+ ©
it i

Elaborado por: Autora

e Activacion promocional de la marca.
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Se realizara una activacion promocional de Norsolar con ayuda de una mochila
hologréafica que ofrece la empresa Magic NEON, esta tecnologia innovadora permitira destacar
la presencia de Norsolar durante eventos con afluencia de personas de la ciudad de Ibarra y de

otras ciudades

La mochila hologréafica proyectara la marca durante 30 segundos cada 3 minutos, estos
seran clave para captar la atencién del publico. Esta actividad no solo da visibilidad de la
empresa, sino que también crea una experiencia memorable para el publico, despertando interés

y reforzando la visibilidad de Norsolar.

Esta activacion se realizara el sabado 28 de septiembre del 2024, en el desfile de la
“Caceria del Zorro”, evento realizado en celebracion a los 418 anos de Fundacion de la ciudad de

Ibarra.

Cuatro personas llevaran la mochila holografica proyectando las tres iméagenes
promocionando el tema “Paga $0 en tu consumo eléctrico”, ellos estaran ubicados en puntos

estratégicos, garantizando la visibilidad de la empresa en el evento.

Figura 3.104 Activacion promocional, proyeccion holografica
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goe

Norsolar

BDOOwwalve s00vt enaryy

Elaborado por: Autora

Figura 3.105 Activacion promocional, proyeccion holografica 2

A Norsolar

Elaborado por: Autora
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Figura 3.106 Activacion promocional, proyeccion hologréfica 3

' / /4
' / / 4
' / /4

Mor

@NORSOLAR_ECUADOR

O £ d[in

SIGUENOS EN TODAS LAS REDES SOCIALES

Elaborado por: Autora

3.7.6 Acciones de e-WoM

e Creacion de contenido interactivo (encuestas, trivias, foros).
Contenido interactivo

Mediante este tipo de contenido se busca obtener una participacion del usuario con la

marca generando una experiencia mas divertida y entretenida.
Copywriting:
jDescubre cuantas respuestas acertaste y sigue aprendiendo sobre la energia renovable!

@ #TriviaRenovable #EnergiaSostenible #AprendiendoSobreRenovables #Norsolar & @@

Figura 3.107 Contenido interactivo Trivia 1
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TRIVIA RENOVABLE

Trivia de Energia Renovable:
iDemuestra tus conocimientos!

norsolar

Elaborado por: Autora

Figura 3.108 Contenido interactivo Trivia 1.1

TRIVIA RENOVABLE

:Cual es la fuente de

energia renovable mas
utilizada a nivel mundial?

A. Energia solar C. Energia hidroeléctrica
L

% norsolar

Elaborado por: Autora
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Figura 3.109 Contenido interactivo Trivia 1.2

TRIVIA RENDVABLE

¢ Que porcentaje de la

energia mundial proviene

de fuentes renovables?

A. Alrededor del 20% C. Alrededor del 80%
B. Alrededor del 50% D. Alrededor del 30%

".".'.'r‘n::reamlﬂr

Elaborado por: Autora

Figura 3.110 Contenido interactivo Trivia 1.3

\I-'

',f:;::ir' norsolar

RESPUESTAS

PREGUNTA 1 PREGUNTA 2
1.Energia solar 2. Alrededor del 20%

Dok L
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Elaborado por: Autora
Copywriting:

iPongamos a prueba tus conocimientos sobre energia renovable! ¢ . Desliza para

descubrir datos interesantes y retos sobre este crucial recurso. @ ¢Estas listo para ampliar tus
conocimientos sobre la energia del futuro? jComenta tus respuestas! #EnergiaRenovable

#Sostenibilidad #DesafiosRenovables #Norsolar @ |

Figura 3.111 Contenido interactivo 2

Norsolar

¢CREES
CONOCER
SOBRE LA
ENERGIA
RENOVABLE?

ergfarer

SIGUE LEYENDO

www.norsolarecuador.com

Elaborado por: Autora

Figura 3.112 Contenido interactivo 2.1



Elaborado por: Autora

o4 rsgqar ‘

g *,-"’ s ‘ 2 iy

ENERGIA
SOLAR

TRANSFORMA LA LUZ DEL SOL EN
ELECTRICIDAD, jUNA FUENTE ILIMITADA
Y LIMPIA PARA NUESTROS HOGARES Y
NEGOCIOS!

@ Para mds informacisn Visita nuesTo sitic web
b= 099-361-3574 www.norsolarecuador.com

Figura 3.113 Contenido interactivo 2.2

Elaborado por: Autora

I M norsolar

ENERGiA
EOLICA

APROVECHA LA FUERZA DEL VIENTO
PARA GENERAR ENERGIA ELECTRICA DE
MANERA SOSTENIBLE Y AMIGABLE CON
EL MEDIO AMBIENTE.
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Figura 3.114 Contenido interactivo 2.3

Lo

ENERGI
HIDROELECTRICA

UTILIZA LA ENERGIA DEL AGUA EN
MOVIMIENTO PARA GENERAR ELECTRICIDAD
DE MANERA EFICIENTE Y RENOVABLE.

Elaborado por: Autora

Figura 3.115 Contenido interactivo 2.4

“

Z Norsolar

TRANSFORMA MATERIA ORGANICA EN
ENERGIA, APROVECHANDO RESIDUOS
PARA GENERAR CALOR O ELECTRICIDAD.
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Elaborado por: Autora

Figura 3.116 Contenido interactivo 2.5

A NOrsala

A

CONCLUSIONES

r ¢ £ 4

LA ENERGIA RENOVABLE ES CLAVE PARA UN
FUTURO SOSTENIBLE. ;CONOCIAS TODAS
ESTAS FORMAS DE ENERGIA? jCOMPARTE
ESTE CONOCIMIENTO!

|2 | Paramdsinformacisn Visita nuesto sitio web
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Elaborado por: Autora
e Creacion de un blog y sus contenidos haciendo uso del Hedgehog content model.

La creacion de un blog permite crear y compartir contenido relevante para la audiencia y

fomentar su interaccion con la marca, construyendo relaciones a largo plazo.

Figura 3.117 Blog, inicio
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Elaborado por: Autora

Figura 3.118 Blog, inicio parte 2
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Elaborado por: Autora

Figura 3.119 Blog, inicio parte 3
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Elaborado por: Autora

Figura 3.120 Blog, inicio parte 4
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Elaborado por: Autora

3.8 Cronograma de actividades
Tabla 3.21 Cronograma mensual de actividades 2024
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A ctividades heses 2024

E.:].E’Dll'_lﬂ'll!'ﬂn|IA.IF_12|3|_-:!|.ijJ|hIE}'ﬂl]uﬂIﬂl]quﬂl.-’;._E_‘ﬂEtﬂl Septiemabre |'I:~:mhre|]:~.'m-j|amb:re |D11:|.m:|.bre

Esmraregia de
AT R g

S | | [ [ [ | | | | |
Esrrareqig o
Perefracion de
P B R

Perfil en LimioedIn

Perfil en TikTok

bien=ajes sotomseticos
e Vharts S
Eusinesz=

Landinge paze
Creacion de TR

Temas v forrmatos de
corberida

Creacion de
camtanidas

Creacion de video comn
mricra inflonencsr

Campmana Facahoolks
SAds

B rtivaecion

promeacianal de La i
MArca Dia 28

Cronagsrama da
oarteridas

Contenida imteractiia

Creaciom v Contenidos
bBlog

Elaborado por: Autora
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Capitulo IV — Estudio financiero

4.1. Objetivos
4.1.1 Objetivo General
Establecer un presupuesto para la propuesta de e-WoM marketing y marketing de

contenido destinada para Norsolar, asegurando la rentabilidad empresarial.

4.1.2 Objetivos especificos

Desarrollar proyecciones de flujo de efectivo y estados de resultados, considerando los
porcentajes de crecimiento anticipados tras la aplicacion de la estrategia de marketing.
e Realizar un analisis de escenarios que abarque situaciones optimistas, esperadas y
pesimistas, para visualizar el impacto de la propuesta.
e Calcular el ROI para determinar el nivel de rentabilidad de la propuesta dentro de la
empresa.
e Evaluar la relacion costo/beneficio asociado a la implementacion de la propuesta de e-
WoM marketing y marketing de contenido.
4.2 Presupuesto de mercadotecnia
A continuacidn, se detalla el presupuesto necesario para el plan de marketing, detallando

la inversion que se requiere en cada una de las estrategias planteadas.

Tabla 4.1 Presupuesto de la propuesta de e-WoM marketing y marketing de contenido

Presupuesto de mercadotecnia "*Norsolar*

Estrategia de endomarketing $ 320,00

Tacticas Costo parcial Costo Anual Porcentaje

Plan de capacitacion en ventas $ 20,00 $ 320,00 8%
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Estrategia de penetracion de mercados $3.890,00
TAacticas Costo parcial Costo Anual
Creacion de p'erfll empresarial en $ 20,00 $ 20,00 0.5%
LinkedIn
Creacion de perfil empresarial en Tik $ 2000 $ 2000 0,5%
Tok
Creacion de mensajes de bienvenida,
ausencia y respuestas rapidas en redes $ 35,00 $ 35,00 1%
sociales
Creacion de landing page $ 280,00 $ 280,00 7%
Creacion de CRM en HubSpot $ - $ - 0%
Definicion de temgs y formatos de $ 3000 $ 3000 0.7%
contenido.
Creacion de contenido para redes
sociales (Instagram, Facebook, $1.017,00 $1.017,00 24%
LinkedIn y TikTok).
CreaCIon_de video con micro $ 18000 $ 18000 4%
influencer
Campaiia informativa haciendo uso de 0
Facebook Ads. $ 750,00 $ 750,00 18%
Activacion promocional de la marca $1.000,00 $1.000,00 24%
Elaboracion de cronograma de
contenidos para las diferentes redes | $ 120,00 $ 120,00 3%
sociales.
Creacion de contgn!do interactivo $ 28800 $ 288,00 206
(encuestas, trivias, foros)
Creacion de un blog y sus contenidos
haciendo uso del Hedgehog content $ 150,00 $ 150,00 4%

model.




TOTAL $4.210,00

100%
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Elaborado por: Autora

4.3 Estados Financieros

Se presentan los estados financieros proporcionados por la empresa Norsolar S.C.C.,

pertenecientes al afio 2023.

4.3.1 Balance general

Tabla 4.2 Balance general 2023 de la empresa Norsolar

Balance General de Norsolar S.C.C
Al 31 de diciembre del 2023

ACTIVO ANO 2023

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo en caja y bancos $ 3.500,00
Inventario $202.993,00
Cuentas por cobrar $11.670,00

TOTAL ACTIVO CORRIENTE $218.163,00

ACTIVO NO CORRIENTE

Muebles y enseres $ 2.400,00
Depreciacion $ -240,00

Magquinaria $ 3.577,05
Depreciacion $ -357,71

Terreno $ 33.850,00

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $39.229,35

TOTAL ACTIVO $257.392,35

PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE

Impuesto sobre la renta por pagar $13.468,92

Otros pasivos corrientes $ 9.524,60

TOTAL PASIVO CORRIENTE $22.993,52

PASIVO NO CORRIENTE

Préstamo hipotecario $ 75.000,00

Cuentas por pagar $24.470,00




TOTAL PASIVO NO CORRIENTE $99.470,00
TOTAL PASIVOS $122.463,52
PATRIMONIO

Capital $96.700,00
Utilidades retenidas $ 38.228,83
TOTAL PATRIMONIO $134.928,83
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $257.392,35

Fuente: Informacidn basica proporcionada por el propietario

Elaborado por: Autora
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4.3.2 Flujo de caja

Tabla 4.3 Flujo de caja 2023 de la empresa Norsolar
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Morsolar 5.C.C
RUC: 1081750937001
FLUJO DE CAJA
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL ANO 2023
Epero | Fzbrero | Marzo Alril Mayo Jumip Julio Agoato Sepiembre | Qctwbre | Moviembre | Diciembre | Total
INGRESOS
Ventas % % 3 3 3 % % 3 3 3 3 3 3
: 5.803.43 | 0.068.17 | 1345621 |10.702,35 | 1016422 | 1145323 | 248716 | 12.578.13 |12.122.01 | 2446518 | 2420023 | 17.560.20 | 13712812
] % % 3 3 3 % % 3 3 3 3 3 3
Costodeventas | 5419 79| 345086 |2 70067 |374827 [670748 | 400863 |2o7051 440235 [6363.70 |es63.106 [11073.44 | 614611 6540488
e ; ; ; ; ; 3 3 ; ; 5 ; ; ;
: 443073 (647051 | 874654 |606108 |1245674 | 744460 [551665]|817578 | 1181831 | 1500302 | 2225630 | 11.414,20 | 12163334
VENTAS
{rastos ¥ ¥ ] ] ] ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥
administrativos | 4.408.00 (442300 | 445300 |£42300 |s04800 |445300 |<42300|445300 |s06300 [so7e00 |s10500 |so0ss00 [s75T100
. % % 3 3 3 % % 3 3 3 3 3 3
Gastos devers | con o |sop00 |- - - - 50000 |s6000 |&60.00 | 40,00 50,00 - 2.840.00
. ] ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ i ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥
Gastos Snamcieros | ooy |se302 [se3z  [sesge  |sesge  |sesor  |sesor [seme [sesme  [sesoe  [sespr  |sesor |67seas
FLUJFD ] ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥
OPERACIONAL |-00020 (133631 |4263.54 |253808 [740874 |zo6160 |soses [313278 |soos3r [1076501 | 1508330 | 635100 [s0.85032
. 5 5 3 3 3 5 5 3 3 3 3 3 3
FLUJONETO | ganag |153631 426354 |253808 [740874 |2061.60 |s0s65 [313278 |soess1 |1076s.02 | 1508330 | 635120 |a0.ese32
Ealdas 3 ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ 3 ¥ ¥ ¥ ¥ ¥
acumulados 00020 |ses00 |4mr0ss |73s7.63 1477838 | 1773708 | (eaaen | 2146447 | 2755072 | 3832474 | 54.308.03 | 50.850,32




Fuente: Informacién bésica proporcionada por el propietario

Elaborado por: Autora

4.3.3 Estado de resultados

Tabla 4.4 Estado de resultados 2023 de la empresa Norsolar

Norsolar 5.C.C
RUC: 1091730037001

Estado de resultados

Al 31 de diciembre del atio 2023

INGRESOS

Ventas S 187.12822
Costo de ventas g 65404 &8
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS § 12163334
{zastos admimistrativos 5 57.571.00
(Gastos de ventas g 2.840.00
UTILIDAD OPERACIONAL S 6122234
{zastos financieros 5 6.756,24
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS § 6122234
Impuestos (22% impuesto a la renta) S 13.468.92
Impuesto salida de divisas ISD s 34125
Participacion de trabajadores s 018333
UTILIDAD NETA FINAL § 38228283

Fuente: Informacion bésica proporcionada por el propietario

Elaborado por: Autora

4.4 Estados financieros proyectados

4.4.1 Proyeccion de ventas
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Utilizando el método de incremento o variacion porcentual, se realiza la proyeccion de

ventas mensuales para el afio 2024.



Tabla 4.5 Proyeccién de ventas 2024
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PROYECCION DE VENTAS 2024
Variacion
Meszes Ventas 2023 porcentual de Media Proyeccion 2024
ventas

Enero S 6.803.43 s £.087.06
Febrero S 096817 45% g 11.694.21
Marzo S 13.456.21 3% s 15.786.22
Abril S 10.709.35 -20% s 12.563.73
Mayo S 19.164.22 T9% 5 22 482,60
Junio S 11.453.23 -40% s 13.436.41
Julio S 8.487.16 -26% 5 095675
Agosto S 12.578.13 48% 17% 5 14.756,00
Septiembre | $ 18.182.01 45% s 21.330,31
Octubre S 24 46618 353% 5 28.702,62
Noviembre | § 3420983 40% 5 4013343
Diciembre | $ 17.560.30 -49% s 20.600,95
TOTAL $ 187.128,22 17% $ 219.530,39

Elaborado por: Autora

Se obtiene una variacion media porcentual de 17% que da como resultado una proyeccion

de ventas anual de $ 219.530,39 para el afio 2024.

4.4.2 Ventas esperadas con proyecto
En base a las tacticas definidas en el plan de marketing, se realiza la distribucion del

presupuesto mensual y se estima un crecimiento de ventas mensual del 10% para el afio 2024.



Tabla 4.6 Ventas esperadas 2024 con proyecto

Porcentaje
Meszes Gasto mensual P'::.:';-Inzlii.:se Esﬂ?::.td:s e Ventas esperadas

mensuales
Enero $ 696.25 17% 20%| $ 070447
Febrero $ 701.25 17% 20%| $ 14.033.05
Marzo $ 131,25 3% 20%| $ 18.943 46
Abril $ 131,25 3% 20%| § 1507647
Mayo $ 131,25 3% 20%| % 2697912
Junio $ 131,25 3% 20%| % 16.123.70
Julio % 381.25 0% 20%| $ 11.948.10
Agosto $ 131,25 3% 20%| $ 17.707 31
Septiembre % 1.131.23 27% 20%| $ 2550638
Octubre $ 131,25 3% 20%| $ 3444314
Noviembre .S 381.25 0% 20%| $ 48.160.12
Diciembre .S 131,25 3% 20%| $ 2472114
TOTAL 8 4.210,00 100% 8 263.436,46

Elaborado por: Autora
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Con la aplicaciondel plan de marketing en la empresa, se esperan unas ventas anuales de

$ 263.436,46

4.4.3 Balance general proyectado

Se presenta el balance general proyectado para el afio 2024, sin la aplicacion del plan de

marketing y con la aplicacion de este en diferentes escenarios.



Tabla 4.7 Balance general proyectado 2024
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BALANCE GENERAL DE NORSOLAR
Al 31 de diciembre del 2024

ACTIVO SIN PROYECTO | PESIMISTA | ESPERADO | OPTIMISTA
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo en caja y bancos $ 3.850,00 | $ 442750 | $ 4.620,00 | $ 4.81250
Inventario $ 223.292,30 | $256.786,15 | $267.950,76 | $279.115,38
Cuentas por cobrar $ 12.837,00 | $ 1476255 | $ 1540440 | $ 16.046,25
TOTAL, ACTIVO CORRIENTE $ 239.979,30 | $275.976,20 | $287.975,16 | $299.974,13
ACTIVO NO CORRIENTE
Muebles y enseres $ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00
Depreciacion $ -480,00 | $  -480,00 | $ -480,00 | $  -480,00
Magquinaria $ 357705 |$ 357705 |$ 357705 |$ 3.577,05
Depreciacion $ -71541 |$  -71541|$ -71541|$ -71541
Terreno $ 33.850,00 | $ 33.850,00 | $ 33.850,00 | $ 33.850,00
TOTAL, ACTIVO NO CORRIENTE | 38.631,64 | $ 38.631,64 | $ 38.631,64 | $ 38.631,64
TOTAL, ACTIVO $ 278.610,94 | $314.607,84 | $326.606,80 | $338.605,77
PASIVO Y PATRIMONIO
PASIVO CORRIENTE
Impuesto sobre la renta por pagar $ 18.102,43 | $ 2250995 | $ 24.07959 | $ 25.649,24
Otros pasivos corrientes 1268381 | $ 15.68894 | $ 16.759,16 | $ 17.829,37
TOTAL, PASIVO CORRIENTE 30.786,24 38.198,90 | $ 40.838,75 | $ 43.478,60
PASIVO NO CORRIENTE
Préstamo hipotecario $ 68.429,05 | $ 68.429,05 | $ 68.429,05 | $ 68.429,05
Cuentas por pagar $ 20.310,10 [ $ 20.310,10 [ $ 20.310,10 | $ 20.310,10
TOTAL, PASIVO NO CORRIENTE | 88.739,15 | $ 88.739,15 | $ 88.739,15 | $ 88.739,15
TOTAL, PASIVOS $ 119.525,39 | $126.938,05 | $129.577,90 | $132.217,75
PATRIMONIO
Capital $ 69.359,21 | $ 85.321,90 | $ 90.186,12 | $ 95.050,35
Utilidades retenidas $ 89.726,34 | $102.347,89 | $106.842,78 | $111.337,66
TOTAL, PATRIMONIO $ 159.085,55 | $187.669,79 | $197.028,90 | $206.388,01
TOTAL, PASIVO + PATRIMONIO | 278.610,94 | $314.607,84 | $326.606,80 | $338.605,77

Elaborado por: Autora
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4.4.3.1 Comparacion balance general

Tabla 4.8 Comparacion del balance general con y sin proyecto

Detalle Sin proyecto Con proyecto | Variacion Incremento
Balance $ 278.610,94 | $ 326.606,80 | $ 47.995,86 17,23%

Elaborado por: Autora

La aplicaciondel plan de marketing representaun crecimientodel 17,23% en el resultado
del balance general, es decir, una variacion de $ 47.995,86. Este crecimiento evidencia la

importancia de la aplicacion de esta propuesta.

4.4.3.2 Indicadores financieros

e Indice de solvencia

Activos Totales

Ratio de solvencia = -
Pasivos Totales

Tabla 4.9 Comparacion ratio de solvencia

Comparacion

Sin proyecto $2,33

Con proyecto $2,52

Elaborado por: Autora

Mediante esta comparacion podemos observar un crecimiento de la ratio de solvencia de
$2,33 a $2,52. Esto significaque la empresa dispone de los suficientes activos para hacer frente a

sus deudas.

e Indice de rentabilidad
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Utilidad Neta

indice de rentabilidad = : x 100
Activos Totales

Tabla 4.10 Comparacion ratio de rentabilidad

Comparacion

Sin proyecto 18,48%

Con proyecto 21,01%

Elaborado por: Autora

Existe un crecimiento del 2,53% en el indice de rentabilidad de la empresa, esto significa
que la aplicacion del plan de marketing representa mayor eficiencia en la generacion de

ganancias en comparacion a la inversion realizada.

e Indice de utilizacion del activo fijo

Ingreso por ventas

indice de utilizaciéon del activo fijo = : - — x1
1y Promedio de activos fijos netos

Tabla 4.11 Comparacion indice de utilizacion del activo fijo

Comparacion

Sin proyecto 72,55%

Con proyecto 87,06%

Elaborado por: Autora

La aplicacion del plan de marketing represente un crecimientodel 14,51% en el indice de
utilizacion del activo fijo, lo que significa que la empresa esta utilizando eficientemente sus

activos fijos para generar ingresos.
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4.4.4 Flujo de caja proyectado
A continuacion, se presenta el flujo de caja proyectado para el afio 2024, con y sin la

aplicacion del plan de marketing.
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Tabla 4.12 Flujo de caja 2024 sin proyecto

Norzolar 5.C.C
RUC: 1091789037001
FLUJO DE CAJA
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL ANO 2024

Enaro | Febrero | Marzo Abml Mayo Tunio Tulio Agosto Septiemire | Ocfubre | Woviembrs | Dictembre | Total
INGRESQS
I N R g g g g g g g g g g

BORTO06) 1169421 | 1578622 | 1256373 | 2248260 | 1343641 (995675 | 14.75609 |21.530.31 | 23.702.62 4013345 [2060095 | 219.53039
Costo de i i i 3 3 i i i i 3 3 L3 L3
ventas 2.B30.47 (408297 | 552518 |438730 ([7RARS1 (470274 343486 | 506463 | 746361 (1004592 [14.04670 | 721033 | 7633554
;HLT L EN LS 3 L3 3 3 L3 L3 LS LS L3 L3 LS LS
FE";T}LE 3156500760023 | 1026004 | B16642 | 1461369 |BT73367 |6471R0 950146 1586470 | 1363670 | 2608675 (1339062 | 14250473
Gt s s s $ L $ J $ $ $ § §
o 4408000442300 | 448300 |442300 504200 443300 (442300 |448300 506300 |507R00 [6193,00 (506300 |37.571.00
Crastos de LS i LS 3 3 L3 L3 LS LS L3 L3 ¥ ¥
ventas 500000 [S0000 |- - - - 500,00 S60,00 B60.00 60,00 60,00 - 2.B40.00
Gastos i i i 3 3 i i i i 3 3 L3 L3
Enaqr_iems 563,02 [ 563.02 563,02 S63.02 563,02 56302 563,02 563,02 563,02 56302 563,02 563,02 B.756.24
oo | § $ $ § § $ $ $ $ $ $ $ $
AL S2144% 1267823 | 577804 | 374342 | 956369 | 4230467 [ 1.34BR0 | 454846 | RBI4LTO | 1351870 [19.33375 (832762 | BLT207H
FLLUTO ¥ ¥ $ ¥ ¥ $ $ ¥ ¥ $ ¥ ¥ ¥
NETO -214.43 (267823 | 577804 |3.74342 (956569 (423067 154889 (454846 |BI4170 [ 15.518.70 [19.833.75 |B327TA2 | BL.720.7%
Saldos LS 3 L3 3 3 L3 L3 LS LS L3 $ ¥ ¥
geumdedos | -2144% | 246380 |B24185 | 1198537 2135096 | 2580063 [27.350.52 [31.898.098 [ 4004068 | 5955038 | 7399301 | BL.720.7% [377.79247

Elaborado por: Autora




Tabla 4.13 Flujo de caja 2024 escenario pesimista
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Norzolar 5.C.C
RUC: 1081789937001
FLUJO DE CAJA
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL ANO 2024
Frero  |Febrero |Merzo | Abrl  |Mve  |Jmie  |Julio | Azosto E*P““‘b’ Octubre f"“&‘ﬂb‘ E“’Embr Total
INGRESOS
ez LS LS LS i LS i LS LS LS i i i 3
930012 | 1344834 | 1815405 | 14.44829 | 2585499 | 1545187 | 1145027 | 16.969.51 | 24.529.86 | 33.008.01 | 46.153.44 | 23.691.09 | 252.459.94
] - LS LS i LS i LS LS LS i i i i
Costodeventis | ;5051 |y 70602 |635295 | 505690 004925 |s40816 400759 |593033 |msesas | 1155280 (1615371829188 | 8836098
DDy Ty g Iy [y s fs s s s [s [s s
et 604508 |B74142 | 1180020930139 | 1630574 |10.043.72 | 7442,67 |11.03018 | 1594441 | 2145521 | 2099974 | 15.399.21 | 164.098.96
Gastos i i i 3 i 3 i i i $ $ $ $
administrativos | 440800 |4423.00 | 448300 [4423.00 | 504800 |4483.00 |4423.00 |4483.00 | 506300 |s07800 |e19300 | 506300 | 5757100
) i i i i i i i i i i i i i
Gastosdeventas | ocos loonas isis (s |oizs s |asias s o |sias [ssizs |sias [a2i000
Gastos i i i i i i i i i 3 3 3 3
finaneieros 6300 |s63.02  |seace |seaor  [senoe  |seme |sedce [senoe  |sesor  |seao2  |seaor  [seio: | 673624
FLUJO i i i i i i i i i 3 3 3 3
OPERACIONAL| 37781 |361717 | 718595 483704 | 1162640 |542047 |263842 [641593 |975006 | 1624596 | 2342540 | 10204 96 | 101754 04
. i i i i i i i i i i i i i
FLTJONETO 137701 |ag1717 | 718595 |483714 | 1162649 542047 | 263842 |641593 |9750.06 | 1624596 | 23.425.49 | 10204 96 | 101 754 04
Saldos ] i i i i i i i i i ] g i
| cumulodos 137781 |390498 11118093 1601806 | 2764455 (3307400 | 3571245 |42 10838 | 51878 54 | 63 174 40 | 9] 54098 | 10075404 | 433 470 13

Elaborado por: Autora




Tabla 4.14 Flujo de caja 2024 escenario esperado
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Norzolar 5.C.C
RUC: 1091789937001
FLUJO DE CAJA
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL ANO 2024

Fnesro  |Febrero |Marze | Abnl  |Mayo  |Fmmio  |Julio | Azosto E*Ph“‘b’ Octubr f"“m E“’Emb” Total
INGRESOS
Tantas % 3 % % 3 % % 3 % $ 3 $ ¥

9.704.47 | 14.033.05 | 18.943.46 | 15.07647 | 2697912 | 16.123.70 | 11.048.10 | 17.707.31 | 25.596.38 | 34.443.14 | 48.160.12 | 24.721.14 | 263.436.46
m S 8 s s I3 s [s s [s s s Is s

: 339637 | 491157 | 663021 |527677 |944269 |564329 418184 |619756 595873 | 1205510 | 1685604 | 5.652.40 | 9220276
;H['TA EN i i i i i i i i i i i i i
e 630791 | 912148 | 1231325 |9.798.71 | 17.536.43 | 1048040 | 776627 | 1150975 | 16.637.64 | 22.388.04 | 31.304,07 | 16.068,74 | 171.233,70
(rastos i 3 % % 3 % % 3 % $ ¥ $ ¥
administrativos | 4.408.00 | 4423.00 | 4483.00 |4423.00 | 5.048.00 |4483.00 |4423.00 |4483.00 | 5.063.00 | 5.078.00 | 6.193.00 | 5.063.00 | 5757100
g 15 15 I8 s s Is s s s Is s Is s
‘ 69625 70125 13125 |1312s |msies |asios [asios asnos nis12s 15125 [amias |1s12s 421000
. |3 L3 .3 .3 L3 .3 .3 L3 .3 3 L3 .3

Gastos financieros | 50000 56302 |seaoe  |seaoe  |seaor  [seao2  [seaca  |seser  |seaor  |seaoa |seaor | sence | 675624
FLLTO 3 i 3 3 i 3 3 i 3 3 3 3 3
OPERACTONAL |64064 |399723 |7.699.00 |524546 [ 1235708 | 586615 | 296200 |6895.50 | 1044338 | 17.178.79 | 2472982 | 10.874.49 | 108,889,568
FLUJONETO 3 3 3 3 3 3 3 3 3 LS 3 3 LS

64064 | 399723 |7699.00 | 524546 | 1235718 | 586615 296202 | 689550 | 1044339 | 17.176.79 | 24.729.87 | 10.874.49 | 108.889.68
Saldos i i i i i i % i i i 5
| scumulados ga06d | 483787 | 1733687 (1758033 | 2003050 (35 805 47 | 38 76767 | 43 66218 | 56106 57| 73 285 36 | g 01519 | 108.830.68

Elaborado por: Autora
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Tabla 4.15 Flujo de caja 2024 escenario optimista

MNorzolar 5.C.C
RUC: 1091789937001
FLUJO DE CAJA
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIFMBRE DEL ANO 2024
Enero  |Febrero |Merze | Abrl  |Mayoe | Fmie | Fulic | Azosto E:P““‘h Octubrs f"““-‘mb" El‘“‘-"ﬂbr Total
INGRESOS
Tantas i 3 3 % 3 i 3 i 3 3 i i 3
10.108.8% | 14.617.76 | 19.732.77 | 15.704.66 | 28.103.25 | 16.795.52 | 12.445.04 | 18.445.12 | 26,662 80| 3587827 | 50.166.79 | 2575118 | 274 41208
|8 ; ; 3 5 s ; ; ; 3 5 3 5
: 353800 511622 |690647 | 540667 |omse1s |s87m4s 435608 645570 |o3zn01 |1255740] 17355838 | 001200 | 06044 54
mapad - g 1y s s [s s s s s [s [s s 5
e 657074 |9.501,54 |12.826,30 | 10.208,03 | 13.267.11 | 10.817,00 | £.089.86 |11.989.33 | 17.330,88 | 23.320,88 | 32.608.41 | 16.738,27 | 178.368 44
Crastos i 3 3 % 3 i 3 i 3 3 i i 3
administrativos | 440800 |4423.00 |4483.00 |4423.00 | 504800 448300 |4423.00 |448300 [s0s6300 | 507800 |6193.00 | 506300 | 5757100
. i} i i i i i i i i i i i i
Gastosdeventas | focos  |oonas 1315|1325 |1s12s |isias |asias [osi2s |nisizs 13125 [ssi2s |1s12s 421000
u % L3 L3 3 L3 L3 L3 L3 L3 3 i L3 L3
Gastos financieros | 5o0 50 | sgag2 | se302  |seaoe  |sesoz  |seace  |senc  |sesge  |seaor  |seaoe | sesoz  |seic:  |675624
FLL O i i 1 1 i i i i L3 3 L1 L3 L3
OPERACTONAL 90347 |437729 |821205 |s5653.78 | 1308786630284 |328561 | 737508 | 1113663 | 1811163 | 26.034.16| 11.584.00 | 116,024,482
FES—— ; 3 3 ; 3 : 3 5 3 5 3 5
00347 |437729 821205 | 565378 | 1308786630284 [328561 |7375.08 | 1113663 | 1811163 | 26.034.16 | 11.544.00 | 116,024,482
Saldos 3 § 3 3 $ 3 3 ¥ $ 3 1%344304 1$15m44
acumuladas 90347 [3528076 | 13.492,81|19.146,59| 32234 45| 38.537,29 | 41.822,90| 49.197,98| 60.334,61 | 7844623 | 044304 | 116024,

Elaborado por: Autora
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4.4.4.1 Comparacion de flujos de caja
Para la siguiente comparacion se ocupan datos pertenecientes al flujo de caja sin proyecto

y con proyecto en el escenario esperado.

Tabla 4.16 Comparacion flujo de caja con y sin proyecto

Detalle Sin proyecto Con proyecto | Variacion Incremento
Ventas $ 219.530,39| $ 263.436,46| $ 43.906,08 20,00%
Flujo de caja anual $ 81.720,73| $ 108.889,68| $ 27.168,95 33,25%

Elaborado por: Autora

La aplicacion del plan de marketing para la empresa “Norsolar”, representa un
crecimiento de ventas del 20%, es decir, de $ 43.906,08. De igual manera, se obtiene un
crecimiento del 33,25% en flujo de caja anual, es decir, $ 27.168,95. Esta comparacién nos

permite conocer la efectividad del plan de marketing.

4.4.5 Estado de resultados proyectado
Se presenta el estado de resultados proyectado para el afio 2024, sin proyecto y con la

aplicacion de este.



Tabla 4.17 Estado de resultados 2024 sin proyecto

Norsolar 5.C.C
RUC: 1091789937001
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMERE DEL 2024

INGEESOS

Ventas $ 21953030
Costo de ventas t 7683564
UTILIDAD BERUTA EN VENTAS $ 14269475
Gastos administrativos % 57.571,00
Gastos de ventas % 2.840.00
UTILIDAD OPERACIONAL $ 8228375
Gastos financieros % 6.756,24
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 8228373
Impuestos (22% impuoesto a la renta) % 18.102.43
Impuesto zalida de divisaz [SD % 341,25
Participacion de trabajadores $ 12342 56
UTILIDAD NETA FINATL $ 5149751

Elaborado por: Autora

Tabla 4.18 Estado de resultados 2024 en los diferentes escenarios
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Norsolar 5.C.C
RUC: 1091780937001
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2024
Pesimista Esperado Optimista
INGRESOS
Ventas g 23245004 £ 26343646 g 27441208
Costo de ventas $ EBE380,08 g 0220278 g 0504454
UTILIDAD BRUTA
EN VENTAS g 164008 908 g 17123370 g 17836844
Gastos administratives | & 37.571,00 g 57.371.00 g 57.571.00
(Gastos de ventas g 4.210.00 g 421000 g 4 210,00
UTILIDAD -
OPERACIONAL £ 10231798 £ 10045270 g 11838744
Gastos financieros g 6.756.24 5.756.24 6.756.24
UTILIDAD ANTES -
DE IMPUESTOS % 102.317.96 £ 10045270 g 11658744
i L
Impuestos (22% $  22.500.05 S 2407950 § 2564924
impuesto a la renta)
Impuesto salida de
divisas ISD g 341,25 g 341.25 g 341,25
Participacion de $ 1534760 § 1641701 § 1748812
trabajadores
UTILIDAD NETA
FINAL £ 6411007 £ 6861395 g T73.108.84

Elaborado por: Autora

En un escenario esperado se obtiene una utilidad neta final de $68.613,95 para el afio

2024.
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4.4.5.1 Analisis estado de resultados

Tabla 4.19 Comparacion de estado de resultados en diferentes escenarios

Concepto Utilidad Neta Incremento
Sin proyecto

$ 51.497,51
Con proyecto
Pesimista $ 64.119,07 24,51%
Esperado $ 68.613,95 33,24%
Optimista $ 73.108,84 41,97%

Elaborado por: Autora

Una vez realizadas las proyecciones, se obtiene que la empresa tendria un crecimiento del

33,24% en utilidad neta tomando en cuenta el escenario esperado.

4.4.5.2 Comparacion de estados de resultados
La siguiente comparacion de realiza tomando en cuenta los valores obtenidos del estado

de resultados sin la aplicacion del proyecto y con la aplicacién de este en un escenario esperado.

Tabla 4.20 Comparacion de estado de resultados con y sin proyecto

Detalle Sin proyecto Con proyecto | Variacion Incremento

Utilidad neta final $ 51497511 §  68.613,95| § 17.116,44 33,24%

Elaborado por: Autora

La aplicacion del plan de marketing representa un incremento del 33,24% de utilidad neta

anual para el afio 2024, es decir, un incremento de $ 17.116,44.



4.5 Evaluacion de escenarios

Tabla 4.21 Evaluacién de escenarios segun factores del entorno
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Factores del

entorno

Escenarios
Pesimista Esperado Optimista
Aplicacion de IVA Se mantiene el IVA | Beneficios

para paneles solares.
Existe un
conocimiento bajo
acerca de paneles
solares.

No se cumplen las
proyecciones de
ventas estimadas.

Bajo posicionamiento

de laempresaen linea.

0% en paneles
solares.

Existe un
conocimiento medio
acerca de paneles
solares.

Se cumplen las
proyecciones de
venta estimadas.
Posicionamiento
adecuado de la

empresa en linea.

tributarios para
empresas de
energias
renovables.
Existe un
conocimiento alto
acerca de paneles
solares.

Se superan las
proyecciones de
ventas estimadas.
Alto
posicionamiento de

laempresaen linea.

Volumen de ventas

Con proyecto $ 252.459,94 $ 263.436,46 $274.412,98
15% 20% 25%
Sin proyecto $219.530,39
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Elaborado por: Autora

4.6 Indicadores del presupuesto

Tabla 4.22 Indicadores del presupuesto

Indicadores del presupuesto
Ventas estimadas Aiio 2024 $ 263.436,46
Costo del plan de marketing $ 4.210,00
Porcentaje 1,60%

Elaborado por: Autora

El presupuesto de marketing representa el 1,60% de las ventas brutas esperadas para la

empresa en el afio 2024.

4.7 ROI de marketing

Utilidad — Inversion de marketing

ROI de Marketing = Inversién de marketing

$68.613,95 — $4.210,00
$4.210,00

ROI de Marketing =

ROI de Marketing = $ 15,29

Se obtiene un ROI de $15,29 por cada dolar invertido en las acciones de marketing,

evidenciando que el proyecto de marketing es viable.
4.8 Analisis costo/beneficio

> Flujo generado por el proyecto
Inversion de marketing

Razén Costo/Beneficio =
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Razén Costo/B .. $108.889,68
azbén Costo/Beneficio = $4.210,00
Razon Costo/Beneficio = 25,86

La relacion costo/beneficio da un resultado mayor a 1, llevandonosa la conclusion de que

es viable aplicar el plan de marketing en la empresa Norsolar.
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Conclusiones

Norsolar destaca por su sélida infraestructura, experiencia, alianzas estratégicas y por la
oportunidad de aprovechar leyes en beneficio del medio ambiente, asi como también hay un
aumento notable en el interés por preservar el medio ambiente y ahorrar energia. A pesar de
esto, falta contar con las herramientas necesarias para brindar un servicio de alta calidad en
este &mbito y promocionar sus productos y servicios. Ademas, enfrenta altos costos de
importacion y una fuerte influencia de negociacién de los proveedores.

Se identifico una demanda potencial de 119 empresas manufactureras dado que su consumo
de energia eléctrica es alto, sin embargo, no existe un conocimiento sobre los beneficios y
ventajas que ofrecen los paneles solares, por lo que el publico objetivo expreso que esta
dispuesto a invertir un rango de $1.000 a $5.000 ddlares, es decir el rango mas bajo.
Norsolar destaca como la empresa més reconocida dentro del sector de energias renovables
teniendo asi una ventaja competitiva significativa.

Se plantean la estrategia de endomarketing como finalidad se busca elevar la calidad del
servicio mediante la formacion del personal de ventas. Ademas, se esta implementando una
estrategia para ampliar la presencia de la empresa en el mercado, con el objetivo de aumentar
la participacién de e-WoM marketing y marketing de contenido.

La propuesta de e-WoM marketing y marketing de contenido representa un incremento del
20% en las ventas anuales de la empresa y del 33,34% en sus utilidades netas.

El indice de solvencia de la empresa aumenta de $2,33 a $2,52 con la implementacion del
proyecto, indicando que la empresa tendra mayor disponibilidad de activos para cumplir con
sus obligaciones. De igual manera, el indice de rentabilidad tiene un incremento de 2,53%

que representa mayor eficiencia para generar ganancias.
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e El retorno sobre la inversion (ROI) es de $15,29 desde la participacion directa de cada dolar
aportado en el proyecto y el anélisis de lo invertido frente a lo que se logra obtener es de

$25,86. Ambos indicadores respaldan la factibilidad del proyecto.
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Recomendaciones

Se recomienda aplicar la propuesta de e-WoM marketing y marketing de contenido como la
principal herramienta para alcanzar a consolidar la posicion de Norsolar en el mercado y
difundir la conciencia sobre los beneficios de la energia renovable utilizando plataformas
digitales.

Se sugiere aprovechar la informacion recopilada durante la investigacion de mercados para
disefiar campafias efectivas que resalten los beneficios y ventajas de adoptar energias
renovables para la reduccion de costos energeéticos en las empresas. Ademas, se sugiere
proporcionar productos y soluciones que se adapten a las necesidades especificas de los
posibles clientes.

A fin de consolidar la imagen de la empresa en el mercado, se recomienda realizar camparias
enfocadas en la experiencia y la calidad de los productos ofertados por Norsolar.

Se sugiere realizar inversiones en capacitacion en ventas y desarrollo de contenido relevante
para el pablico objetivo para aumentar la retencion y fidelizacion de clientes. Ademas, es
necesario evaluar el rendimiento, alcance e interaccion de los contenidos creados.

Se recomienda monitorear constantemente que, después de poner en préctica la propuesta, se
sugiere revisar los resultados obtenidos y realizar los ajustes necesarios para asegurar un
Impacto positivo en los resultados financieros de la empresa.

Se sugiere utilizar los activos disponibles para invertir en mejoras que puedan generar mas
ganancias y fortalecer la situacion financiera de la empresa.

Se recomienda evaluar el retorno sobre la inversion sobre futuras actividades con el fin de

medir su factibilidad.
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Anexos
Anexo 1 Transcripcion entrevista al propietario de la empresa

Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas

Carrera de Mercadotecnia

Entrevista para mayor conocimiento de la empresa “Norsolar S.C.C”

Entrevistador: Sara Pacheco Rodriguez (Autora)

Entrevistado: Marcelo Lépez (Gerente Norsolar)

Fecha: viernes, 12 de mayo de 2023.

Objetivo: conocer el funcionamiento de la empresa para obtener informacién valiosa para

estructurar la cadena de valor.

Entrevistadora: Buenas tardes, ¢puede presentarse y me podria comentar sobre Norsolar, su

constitucion y a qué se dedica?

Gerente: Como esta, buenas tardes, soy Marcelo LApez, gerente general y accionista de
Norsolar. Somos una empresa dedicada a la venta e instalacion de paneles solares, nos
constituimos en noviembre del 2020 como Sociedad Civil y Comercial y somos 3 socios Karla

Lépez, Alfonso Echeverria y yo. Cada uno puso un capital de $40.000 dolares.

Entrevistadora: ¢Norsolar tiene alguna sucursal? Coménteme, ¢los locales son propios o

arrendados?

Gerente: No, Unicamente la sede principal ubicada en Ibarra en la calle Eduardo Almeida

Proafio 2-16 y José Miguel Leoro. Es un local arrendado de 26 metros cuadrados de construccién
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por el que pagamos $110 d6lares mensuales. Y en Caranqui tenemos una bodega para almacenar

todo el inventario de la empresa, la arrendamos mensualmente por $300 délares.

Entrevistadora: ;Cuantos empleados tiene actualmente la empresa, y qué roles desempefian?

Gerente: Somos 6 empleados fijos, gerente, departamento de contabilidad, departamento de
técnicos, ademas se contrata por honorarios a una auxiliar de contabilidad y administracion
tributaria y cuando hay proyectos grandes, dependiendo la magnitud y el tiempo se contratan 2

técnicos mas.
Entrevistadora: ¢Cual es el proceso de contratacion de nuevos empleados?

Gerente: Yo me encargo de contratar personal revisando sus curriculos y una vez que clasifico

los que cumplen los requisitos empiezo a llamar para entrevistas.

Entrevistadora: ¢Norsolar cuenta con algin programa que impulse el desarrollo profesional de

los trabajadores?

Gerente: Realmente, mi equipo recibe constantemente capacitaciones en el area que
desempefian para ofrecer un 6ptimo servicio. Nos encargamos de que nuestros técnicos tengan
un espacio de trabajo limpio, seguro y organizado, pienso que es importante brindarles y cumplir
con todos los protocolos de seguridad, esto les genera confianza con nuestra empresa y da una

buena imagen.

Entrevistadora: ;Como se lleva a cabo el area de marketing y ventas?

Gerente: Norsolar no cuenta con un departamento de ventas ni de marketing, de vez en cuando
hacemos trabajos con una agencia de marketing, para que tomen fotos y las publiquen en

nuestras redes sociales.
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Entrevistadora: ;Coménteme como gestiona la empresa el proceso de compras e insumos o

materiales?

Gerente: Hacemos las compras a la distribuidora colombiana TrinaSolar y aqui en Ecuador

compramos a Helios Strategia y Enerpetrol.
Entrevistadora: ¢ Tienen algun convenio con esas empresas U otras?

Gerente: Con las empresas que mencioné no, pero con EmelNorte tenemos un convenio en
donde ellos se encargan de los procesos necesarios con los clientes para que ya Gnicamente que

pasen a sistema fotovoltaico solo paguen las tasas impuestas en las planillas.

Entrevistadora: hableme sobre sus clientes, quiénes son y cudl es el proceso que ellos realizan

para contratar sus servicios.

Gerente: Nuestros clientes potenciales nosotros creemos que son las empresas, generalmente
con ellos se realizan proyectos grandes, sin embargo, también ofrecemos Kits residenciales ya
que participamos en feriasy creamos alianzas con constructoras de conjuntosy asi llegamos a un

acuerdo con los compradores de cada casa para que puedan tener energia renovable.

Generalmente les gusta acercarse a nuestra sede para que les brindemos informacidon sobre los
productos que instalamos, después realizamos la cotizacion o proforma base segun lo que nos
comente el clientey dependiendo del interés del cliente enviamos un equipo de técnicos a la zona
para realizar un estudio. Posteriormente, hacemos un informe sobre la factibilidad del proyecto,

entregamosal clientey lo debe analizar, si lo acepta nosotros iniciamos inmediatamente la obra.

Entrevistadora: Finalmente, ;qué tecnologias utiliza la empresa para mejorar sus servicios?
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Gerente: Norsolar desarrollo un software de programacién de inversores solares que nos permite

ser mas rapidos al momento de instalar o de hacer algin mantenimiento.

Entrevistadora: Gracias por compartir a detalle informacion sobre su empresa, les deseo

muchos éxitos.

Gerente: Muchas gracias, ha sido un placer, espero haberle ayudado.



293

Anexo 2 Encuesta investigacion de mercados

Encuesta

Saludos cordiales, estamos trabajando en una investigacion que servira para el desarrollo de la

tesis para la obtencion del titulo en mercadotecnia.

Se realizaran encuestas a diferentes tipos de empresas manufactureras, con el fin de conocer la

oferta, demanda, precio y comportamiento de consumidor.
Instrucciones:

e Te pedimos que contestes este cuestionario con mayor sinceridad posible, ya que
tu respuesta sera de vital importancia para esta investigacion.
e Sus respuestas seran confidenciales y andnimas.

e Leadetenidamente y responde de acuerdo a las diversas opciones dentro de cada

pregunta.

Objetivo de la encuesta: Desarrollar una investigacion de mercados con el fin de recopilar
informacion necesaria para el desarrollo de estrategias de e-WoM Marketing y Marketing de

Contenidos de la empresa Norsolar ubicada en la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura.
Tiempo estimado: 3 minutos.

Muchas gracias por su colaboracion y tiempo brindado en esta encuesta.

1.¢; Cual es el tamafio de su empresa en término de empleados?

e Microempresas (1-9 empleados)
e Pequefia empresa (10-49 empleados)

e Mediana A empresa (50-99 empleados)
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e Mediana B empresa (100-199 empleados)

e Gran empresa (mas de 200 empleados)

2. ¢ En qué sector o industria trabaja su empresa?

Empresas de alimentos

Empresas textiles

Empresas madereras

Empresa de imprenta

Empresa de plasticos

Empresa de metalmecanica

e Empresa de metalurgia
3. ¢Cual es la red social que mas utiliza para obtener informacion?

Twitter

e Linkedin

e Telegram
e Discord

e WhatsApp
e Yammer

e Slack

e Facebook
e [nstagram

e TikTok
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e Teams

4. ¢ En qué horario dispone mas tiempo para revisar redes sociales?

e Mafana
e Tarde
e Noche

5. ¢ Cuanto tiempo le dedica diariamente a revisar redes sociales?

e Menos de 30 minutos
e laz2horas
e 3a4horas
e 5a6horas

e Mas de 6 horas

6. ¢ Qué dispositivos utilizan para realizar la basqueda de informacion?

e PC

e Tablet
e Celular
e Laptop

7. ¢Qué formato de contenido prefiere consumir?

e Imégenes o fotos
e Textos

e Videos
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e Audio
e GIF
e Mixto

8. ¢ Qué tipo de contenido consume en redes sociales?

e Informativo

e Educativo

e Publicitario

e De concientizacion
e De entretenimiento
e De actualidad

e De terceros (blog, infografias, foros, comentarios)

9. ¢Ha realizado alguna compra basada en recomendaciones que encontré en linea?

e Siempre
e Aveces

e Nunca
10. ¢Ha interactuado con el contenido creado por marcas o empresas en linea?

e Siempre
e A veces

e Nunca

11. ¢ Ha compartido en linea su experiencia con un producto/servicio?
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13.

e Siempre
e Aveces

e Nunca

¢En qué situacion suele compartir su experiencia?

e Cuando estoy satisfecho/a
e Cuando estoy molesto/a

e Enapoyo a un negocio

¢En qué plataformas suele compartir su experiencia?

o Twitter

e LinkedIn

e Instagram
e  WhatsApp
e Discord

e Telegram
e Slack

e Yammer

e Zoom

e Paginas web
e Facebook
e TikTok

e Twitch
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14. ¢ En qué plataforma suele leer las experiencias de otras personas?

15. ¢ Cual de estos formatos tiene mas influencia en su decision de compra?

Teams

Ninguna
Facebook
Instagram
Twitter
LinkedIn
TikTok
WhatsApp
Twitch
Discord
Telegram
Slack
Teams

Zoom

Péaginas web

Yammer

Blog

Foro

Comentarios en redes sociales
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Referidos

Calificaciones

16. ¢ Cuanto paga mensualmente en su planilla de luz?

$5 a $15 ddlares

$16 a $26 dolares
$27 a $37 dolares
$38 a $48 ddlares
$49 a $59 ddlares

Mas de $60 dolares

17. El local es?

18. ¢ Cual es su nivel de conocimiento sobre la energia solar y los paneles solares?

19. ¢ Qué beneficio conoce de adquirir paneles solares?

Arrendado
Propio

Prestado

Bajo
Medio

Alto

Ahorro energético

Ahorro econémico

299



300

e Impacto ambiental positivo
e Ninguno

e Todos
20. ¢Ha considerado instalar paneles solares en su negocio?

e Siempre
e Aveces
e Nunca

e Yatengo instalados paneles solares

21. ¢ Queé factor consideraria mas importante al seleccionar una empresa de paneles

solares?

e Calidad del producto o servicio

e Precio

e Confianza

e Capacidad de entrega

e Servicio al cliente y soporte técnico
e Experiencia y conocimiento

e Facilidades de pago

e Todos
22. ¢ Cudl es el motivo para adquirir paneles solares?

e Ahorro econémico

e Ahorro energético
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e Conciencia ambiental
e Ninguno
e Todos

23. ¢ Cuénto estaria dispuesto/a a invertir en la instalacion de paneles solares en su

negocio?

e Menos de $1000

Entre $1000 y $5000

Entre $5000 y $10.000

Entre $10.000 y $20.000

Mas de $20.000

24. ¢ Conoce alguna empresa que ofrezca instalacion de paneles solares?

e Si

e No

25. Escriba cual

Escriba su respuesta

26. ¢ Quién es el encargado de la toma de decisiones para adquirir un produto/servicio?

Gerente general

Gerente de marca

Director de operaciones

Departamento de compras
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e Otro

27. Escriba quién

Escriba su respuesta
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Anexo 3 Entrevista para determinar el buyer persona

Facultad de Ciencias Administrativas y Econdmicas
Carrera de Mercadotecnia

Objetivo: conocer datos basicos de los propietarios de las empresas, asi como intereses,

personalidad, preferencias e informacion bésica sobre su ambiente laboral.
Entrevistador: Sara Pacheco Rodriguez (Autora)

Cuestionario

Datos Basicos:

1. ¢Cual es su nombre?
2. ¢Cudl es su puesto actual en la empresa?

3. ¢Cuantos afios tiene?
Datos de la Empresa:

4. ;Cual es el tamafio en términos de empleados?

5. ¢Podria proporcionar una breve descripcion de la estructura de la empresa?
Personalidad:

6. ¢Como describiria su personalidad en el entorno laboral?

7. ¢Hay caracteristicas personales que cree que influyen en su estilo de trabajo?
Dificultades Principales:

8. ¢Cudles diria que son los principales desafios o dificultades que enfrenta en su puesto

actual?
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Responsabilidades Laborales:

9. ¢Cuales son sus principales responsabilidades laborales en su rol actual?

10. ¢ Tiene algun proyecto especifico en el que esté trabajando actualmente?

Comunicacioén:

11. ¢ Cual es su canal favorito de comunicacion en el trabajo?
12. ;Prefiere la comunicacion cara a cara, por correo electronico, llamadas telefénicas u otros

medios?

Medicion del Trabajo:

13. ¢(Como se mide su desempefio en su puesto actual?

14. ; Existen métricas especificas que se utilicen para evaluar su trabajo?

Obtencidén de Informacidn:

15. {Como suele obtener informacion relevante para su industria y su trabajo?

16. ¢Participa en eventos, conferencias u otras actividades para mantenerse actualizado?

Metas u Objetivos:

17. ¢ Cuéles son algunas de sus metas profesionales a corto y largo plazo?

18. ¢ Hay objetivos especificos que esté trabajando actualmente para lograr?

Pasatiempos:

19. Fuera del trabajo, ¢cuales son sus pasatiempos o actividades favoritas?

20. ¢Hay algo en particular que disfrute hacer en su tiempo libre?

Uso de Redes Sociales:
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21. ¢ Utiliza activamente las redes sociales? ;Cuales prefiere y por qué?

Herramientas de Trabajo:

22. ¢Cuales son las herramientas esenciales que necesita para realizar eficientemente su

trabajo?

Percepcidn del Cliente sobre Energias Renovables:

23. En su experiencia, ¢como percibe el uso de energias renovables en las industrias?
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Anexo 4 Datos tomados de la Superintendencia de compafiias para determinar el universo

Superintendencia de Compaiiias

[

i

N

g




