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INTRODUCCION

La situacién actual del mundo y las sociedades que le componen obligan a replantear
los paradigmas de la conservacién ambiental, la utilizacion de los recursos y la preservacion
de las fuentes energéticas que mueven cada una de las actividades diarias. Teniendo en cuenta
las oportunidades que se avecinan en este sector es una actividad de suma exigencia el hecho
de realizar las practicas profesionales en una empresa como Sunplay, dedicada a la
comercializaciéon de paneles solares en uno de los mercados mas grandes del mundo: los
Estados Unidos. Este mercado es uno de los mas dindmicos y demandantes de energia a nivel

mundial, con tasas de crecimiento que auguran un futuro exitoso en los préximos afios.

Al mismo tiempo la practica profesional representa una oportunidad de alto impacto
para plasmar los conocimientos adquiridos durante el trasegar académico en el campo
profesional, construyendo en este caso una propuesta de expansion de nuevos mercados y
canales de comercializacién para la mencionada empresa. El trabajo combina de manera
multidisciplinar principios de marketing internacional, gerencia internacional, productividad

y competitividad para aportar de manera formal a los objetivos trazados por la empresa.

Se espera que los hallazgos de esta investigacion puedan contribuir a la expansion de
la empresa, con la posibilidad de satisfacer la creciente demanda de la poblacion hispana en
los Estados Unidos e incrementar los retornos econdmicos por medio de una propuesta de
energia renovable totalmente alineada con las tendencias mundiales. Asi las cosas, la
investigacion concentrard tres diferentes objetivos especificos para evaluar la viabilidad y la

planeacion estratégica de cada una de las estrategias derivadas del proceso de estudio.



1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

1.1 Caracterizacion de la empresa

Hlustracion 1. Imagen corporativa Sunplay

Fuente: Sunplay Home (2021).

Sunplay es una empresa con sede en el Estado de Nevada, Estados Unidos, dedicada
a la venta, comercializacién, distribucién e instalacién de paneles solares para reduccién
energética. Sunplay es una empresa dedicada en su totalidad a la atencién de la comunidad
hispana en los Estados Unidos, concentrandose su base de clientes en personas provenientes
de paises como México, Colombia, Cuba, Venezuela, Brasil, Argentina, Pert, El Salvador,
Chile, Guatemala y Puerto Rico (Sunplay Home, s/f). La empresa se encuentra comprometida
con la innovacién constante, el mejoramiento de los procesos internos y externos y la
mitigacién del cambio climdtico, razones por las cuales se justifica su enfoque pionero en

nuevas tecnologias energéticas para la preservacion del medio ambiente.

La empresa se responsabiliza de todo el proceso de transicion a la energia solar, lo
cual va desde el disefio del sistema, revision del terreno, permisologia, instalacion, inspeccion
y conexion de las redes de energia de la casa. Adicionalmente, la empresa gestiona la
obtencion de créditos con diferentes instituciones financieras para facilitar el desembolso
economico de los clientes. De esta manera, Sunplay cuenta con un Core Business sumamente
amplio que le permite tomar una participacion mas amplia en el mercado, ofreciendo un

servicio integrado y de total respaldo para los clientes.



Hlustracion 2. Paneles solares utilizados por la empresa

@ LG |Solar Silfab SOLARIA

355W 370W 400w

Fuente: https://www.sunplaysolar.com/

Actualmente Sunplay cuenta con licencia para comercializar e instalar paneles solares
de las marcas LG (355 watts), Silfab Solar (370 watts) y Solaria (400 watts). Estos tres
proveedores tienen un solido liderazgo en el sector, adaptando su capacidad de carga
energética con las caracteristicas de consumo de cada uno de los hogares. El respaldo de estas
marcas permite que Sunplay pueda ofrecer a sus clientes una garantia inigualable en el

mercado, siendo esta una de las ventajas competitivas de la empresa en el proceso de compra.

Hlustracion 3. Baterias utilizadas por la empresa

@ LG Chem

Fuente: https://www.sunplaysolar.com/
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A nivel de baterias, Sunplay cuenta con dos modelos de total preponderancia en el
mercado y con las maximas prestaciones de rendimiento y durabilidad. Tanto la bateria LG
Chem como el Tesla Power Wall se encuentran en los primeros lugares de eficiencia en los
reportes del sector, siendo este el complemento perfecto para el correcto uso de la energia
obtenida mediante los paneles. Estos componentes principales al igual que cada parte del

sistema integrado de energia solar cuenta con los mas altos niveles de estandarizacion.

1.2 Logros de la empresa

Sunplay ha dado importantes pasos en los tltimos afios para entender las necesidades
del cliente hispano en los Estados Unidos y adaptarse a los cambios continuos del mercado.
En este sentido, la empresa ha direccionado sus esfuerzos en tres lineas principales: garantia,
cobertura de mercado y redes sociales. En estas dreas estratégicas la empresa ha alcanzado
importantes hitos que actualmente son parte fundamental de su promesa de valor hacia los

clientes actuales y clientes a futuro.

Hlustracion 4. Sello de garantia Sunplay Protect
Sunplay
Protect

Fuente: https://www.sunplaysolar.com/

Sunplay ha desarrollado una promesa de valor direccionada a la calidad absoluta del

servicio prestado, razén por lo cual han posicionado el sello “Sunplay Protect” como un
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elemento de confianza para los clientes. El programa de garantia Sunplay Protect es uno de
los mas amplios y competitivos de toda la industria en los Estados Unidos, cubriendo por 25
afios cualquier defecto de manufactura, garantia por rendimiento, mano de obra necesaria

para cambios y la penetracion de los tejados para la instalacion de los paneles.

La garantia ofrecida por Sunplay ha permitido generar confianza en clientes con
conocimientos menores sobre el funcionamiento de la energia solar y fuertemente arraigados
al modelo energético tradicional. El programa Sunplay Protect le brinda a este tipo de clientes
la seguridad necesaria para cambiar a la energia solar, entendiendo que los resultados no solo
son positivos en términos de protecciéon del medio ambiente y reduccién del valor de la
factura, sino que se extienden a un servicio post venta inico y no disponible en el modelo de

energia eléctrica tradicional.

Hlustracion 5. Cobertura en los Estados Unidos

Sunplay

States we service

§ nrizona B Georgia B new Mexico
\ California ‘ Missouri ’ South Carolina

. Colorado % North Carolina ~ Tiras
‘*\ Florida ‘ Nevada . Utah

Fuente: https://www.sunplaysolar.com/

Uno de los principales atributos de Sunplay radica en su amplia presencia comercial

en distintas zonas estratégicas de los Estados Unidos, contando con una de las redes
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comerciales mds importantes del sector. Actualmente la empresa tiene presencia en el estado

de Arizona (Tucson, Nogales, Yuma y Rio Rico), California (Fontana), Nuevo México

(Albuquerque, Rosewell, Deming, Las Cruces), Texas (El Paso, Irving, Dallas, Arlington) y

Nevada. Las operaciones se han extendido durante los ultimos meses a Colorado, Florida,

Georgia, Missouri, North Carolina, South Carolina y Utah.

Este desarrollo en los estados con alta presencia de comunidades hispanas es crucial

para el crecimiento en la oferta de servicios, construyendo una fuerte base de clientes en

regiones de alto interés. Sin embargo, aun existe un importante numero de estados con

poblacién latina que no son atendidos por la empresa, lo cual refuerza una vez mas la

escalabilidad del modelo de negocio con una demanda potencial insatisfecha concentrada en

la poblacion hispana de distintos estados.

Ilustracion 6. Presencia en redes sociales

Instagram

sunplaysolar [IEEEE 0 -

79 publicaciones 8.392 seguidores 535 seguidos
Sunplay Solar
{}{}Emergl’a Solar para la comunidad Hispana &8
MXCOCUVEBRARPESVCLHNPR

§Precio mas bajo Garantizado oh le devolvemos su dinero $
sunplaysolar.com

Renewable Energy Project Developers
Technologies:
-Solar Energy
-Wind Energy

Development Fields:
-Residential
-Commercial... See More

9,002 people like this

8,893 people follow this

Fuente: https://www.facebook.com/sunplaysolar /https://www.instagram.com/sunplaysolar/

En segunda instancia, la empresa ha desarrollado en los tltimos meses una importante

apuesta por el posicionamiento en redes sociales, siendo este un canal de ventas futuro con

13


https://www.facebook.com/sunplaysolar%20/

alto impacto a nivel comercial. Sunplay cuenta con mds de 8.000 seguidores en Instagram y
cerca de 8.900 seguidores en Facebook. Este crecimiento superlativo se ha propagado en los
ultimos meses, con un relevante rendimiento de las publicaciones y las campaiias
desarrolladas sobre el nimero total de seguidores. Por dltimo, la empresa ha desarrollado
estrategias asociadas a la reduccion de gastos de sus clientes para proteger sus ahorros, sin
contar dentro de ello la posibilidad de que puedan aplicar al incentivo del 26% en la reduccién
de impuestos al transitar hacia energias renovables ofrecido por el Gobierno de los Estados

Unidos.

1.3 Direccionamiento estratégico de la empresa

Mision

Acelerar la adopcion de energias limpias y renovables de la comunidad hispana en

América a través de educacion que empodera (Sunplay Home, s/f).

Vision

Para el afio 2025 ser la empresa lider en la provision de energias limpias y renovables

mediante paneles solares para la comunidad hispana en los Estados Unidos (Sunplay Home,

s/f).
Valores

Sunplay es una empresa que cree firmemente y aplica diariamente los valores de
transparencia, compromiso, calidad, competitividad, trabajo en equipo, responsabilidad
social y honestidad, siendo estos los que rigen todas las actividades de la empresa (Sunplay
Home, s/f).
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Objetivos estratégicos

Sunplay ha concentrado dentro de su promesa de valor tres objetivos estratégicos y
garantias para brindar la mayor satisfaccion posible a sus clientes y extender la relaciéon
comercial con cada uno de ellos en el largo plazo. Dentro de estos objetivos se encuentra
garantizar la satisfaccion de los clientes con los servicios por 25 afios, lo anterior a través del
sello “Satisfaction Guarantee” que ha desarrollado la empresa gracias a los excelentes

resultados de sus procedimientos (Sunplay Home, s/f).

De la mano de este primer objetivo, Sunplay persigue el ofrecimiento de la garantia
por rendimiento energético, la cual también se encuentra comprendida en un periodo de 25
afios para asegurar el correcto funcionamiento y disposicioén de los equipos instalados. Por
ultimo, el compromiso de Sunplay a nivel estratégico esta totalmente enlazado con poder
ofrecer el precio mds bajo del mercado junto a la garantia de reembolso, dos elementos que
permiten cautivar a la base de clientes con seguridad en la inversion y bajos costos asociados

para disponer de energia por medios solares.

Finalmente, Sunplay busca constituirse como una empresa referente para la
comunidad hispana en los Estados Unidos, comprometida con el bienestar de sus clientes y
convirtiéndose en una fuente de apoyo para mejorar su condicidn socioecondmica en el pais.
Por estos motivos la empresa involucra dentro de su portafolio las diferentes opciones de
incentivos tributarios e impositivos ofrecidos por el gobierno central y los gobiernos
federales para promover la instalacion de energia solar renovable. Asi las cosas, Sunplay
garantiza una propuesta de valor totalmente centrada en el consumidor hispano, con el mejor
seguimiento postventa y garantias que dificilmente pueden ofrecer otros competidores en el
sector.

15



1.4 Estructura organizacional

Hlustracion 7. Organigrama de la empresa Sunplay

Gerencial general

) ., ) Direccion financiera y
Direccion operativa Direccién de contable
expansion de mercado
y ventas
Departamento de
- bodegaje y Subdireccién — Subdireccién — Departar.n.ento de
despacho Costa Este Costa Oeste — contabilidad y
Centro cartera
Departamento
Departamento de de tesorerfa |
- control de
instalacién y
ensamble Responsable de Departamento | |
de recursos
sucursal — South
Carolina humanos
Responsable de Responsable de Responsable de
sucursal — Florida sucursa.l - sucursal — North
Georgia Carolina
Responsable de Responsable de Responsable de Responsable de
sucursal — Utah sucursal — sucursal — New sucursal —
Missouri Mexico California
Responsable de Responsable de Responsable de Responsable de
sucursal — sucursal — Texas sucursal — sucursal —
Nevada Arizona Colorado

Fuente: Elaboracién propia.
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Sunplay cuenta con tres dreas estratégicas que dependen directamente de la gerencia
general y trabajan de manera conjunta para avanzar en los objetivos organizacionales. El
departamento operativo es el encargado de la instalacion de los sistemas de energia solar en
los diferentes estados y localidades, el departamento financiero y contable juega un rol
importante en el control presupuestal y la ejecucion de recursos mientras que el departamento
de expansion de mercados y ventas es el encargado de las estrategias para el crecimiento
empresarial. La practica profesional serd desarrollada en este dltimo departamento, aportando

a un equipo multidisciplinar para la consolidacién de nuevas propuestas para la empresa.

Los roles y las responsabilidades de cada una de las dreas son establecidos mediante
encuentros participativos y modificados de acuerdo con las etapas coyunturales que vive la
empresa en momentos de incremento de la demanda, expansiéon hacia nuevos mercados o
regulaciones favorables en materia energética. Sunplay propende por el trabajo
mancomunado de sus colaboradores, con un amplio sentido de cultura organizacional,

pertenencia y orientacion a logros estratégicos.

El organigrama de Sunplay cuenta con estructuras pequeiias en las dreas de operacién
y finanzas con 2 y 3 departamentos subsecuentes para cada uno de los casos mientras que la
direcciéon de expansion de mercado y ventas tiene a su cargo el control de las distintas
sucursales en el pais. Para ello se distribuye la responsabilidad mediante un subdirector para
la costa este encargado del control de las sucursales con equipos propios en Florida, Georgia,
North Carolina y South Carolina mientras que la segunda subdireccion se encarga del control
en el segmento de la costa oeste y el centro del pais en los estados de Nevada, Texas, Arizona,

Colorado, New Mexico, Utah, Missouri y Colorado.
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1.5 Funciones y cumplimiento de compromisos

Desde el inicio de las pricticas profesionales, las funciones y cumplimiento de
compromisos estuvieron encaminados al apoyo constante al departamento de expansion de
mercados y ventas, aplicando diferentes conocimientos aprendidos en el transcurso de la

formacién académica. Dentro de las principales tareas de apoyo se encuentran las siguientes:

- Desarrollo de estrategias para la expansion de mercados y ventas en el Estado de
California.

- Estudio de nuevas alternativas de mercado y oportunidades de negocio.

- Comunicacién en diferentes niveles de la empresa sobre la importancia del uso de
energias renovables para contribuir a la proteccion del medio ambiente.

- Proyecciones econémicas y de crecimiento para la energia solar en diferentes Estados
del pais.

- Evaluacién del proceso de comercializacion y postventa.

- Verificacién de métricas en el canal digital dentro de sus diferentes directrices.

Los conocimientos de la formacién profesional han jugado un papel clave para ofrecer
una ventaja comparativa a la empresa desde la posicidn de practicante. Asignaturas y cursos
como gerencia internacional, mercadeo internacional, productividad y competitividad,
fundamentos de administracion y seminario de investigacion en negocios han jugado un
papel preponderante para la construccion de estrategias y propuestas. Las funciones
desempefiadas han sido en todo momento dindmicas y de gran responsabilidad, rotando por
distintas dreas de apoyo especifico dentro de la empresa para conocer de forma general las

operaciones, dificultades y factores diferenciales de la empresa en su interaccion diaria.
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1.6 Cronograma de actividades

Hlustracion 8. Cronograma de actividades

OBJETIVOS ESPECIFICOS

ACTIVIDADES

Abril Mayo Junio Julio Agosto

5152 53 54 51 52 S3 54 51 52 §3 84 51 52 53 54 51 52 §3 54

Evaluar |as tendencias de compra y comportamiento
del consumidor frente a las energias renovables en
los Estados Unidos.

Retroalimentacion de metas y objetivos a cumplir con
la empresa durante |a practica profesional

Entendimiento de los procesas de la division de
expansion de mercado y ventas

Revision de bases de datos (EMIS, Euromonitor) y
demas repories de tendencia anual

Establecimiento de relaciones entre los senvicios de la
empresay el comportamiento del consumidor

Elaboracion del primer informe de practicas

Definir nuevos estados de la union americana para
expandir el rango de alcance de la empresa en los
Estados Unidos.

Investigacion de indicadores socioeconomicos y de
migracion por estados

Relacian entre los niveles de poblacion hispanay el
crecimiento en el uso de energia solar

Disefio del plan de expansion del empresa siguiendo
las tendencias y costumbres organizacionales

Elaboracion del segundo informe de practicas

X
X
X X
X X
X X
X X
X X
X X X X

Examinar |a posibilidad de incluir el comercio
electrénico como un nuevo canal de
comercializacion para la empresa.

Investigacion de nuevas tendencias de comercio
electrénico

Matrices de comparacion entre los indicadores de
venta puerta a puerta y las potencialidades del e-
commerce

Divulgacion de los resultades obtenidos durante el
proceso con el equipo de expansion de mercados

Extension de la metodologia, marco referencial y
conclusiones del plan de trabajo

ENTREGA DEL INFORME FINAL

Fuente: Elaboracién propia.

Como puede observarse en la grafica superior, el cronograma de actividades se

encuentra dividido en el periodo temporal sobre el cual se encuentra planeada la préctica

profesional, teniendo en cuenta las funciones que deben ser asumidas y el desarrollo de los

objetivos especificos. Asi las cosas, se desarrollardn tareas simultaneas tanto en las labores

empresariales como en la construccion de los informes del proyecto final, siendo posible que

este ultimo se nutra de las experiencias diarias de trabajo y la identificacién de nuevas

circunstancias que rodean el desarrollo del core business.
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2. PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor del presente trabajo estd orientada directamente a disefiar una
propuesta de expansion para nuevos mercados y canales de comercializacion para la empresa
Sunplay, entendiendo la gran cantidad de oportunidades existentes en el sector donde se
desenvuelve la compaiifa. La propuesta profundizard en las tendencias de mercado que
actualmente se presentan en el mercado estadounidense, donde las iniciativas de consumo
responsable y proteccion del medio ambiente han aumentado considerablemente en los

altimos afios.

Adicionalmente, la propuesta de valor trabajard sobre las oportunidades de expansion
de la compaiifa hacia nuevos estados dentro de Estados Unidos, estudiando la viabilidad de
estos movimientos desde el punto de vista socioecondmico y de negocios. Por ultimo, se
dispondra de un estudio sobre las oportunidades de entrada en el canal digital para ventas,
haciendo del e-commerce una oportunidad de incrementar el posicionamiento de la marca y

la adquisicién de nuevos clientes de forma econdmica y certera.

La propuesta de valor obedece a la planeacion estratégica de Sunplay, la cual tiene
contemplado en su plan operativo la extension total en el mercado estadounidense previo a
generar procesos de exportacion o internacionalizacion a otros paises. Con base en el
inmenso potencial de mercado de este pais y el ndcleo central de la poblacion hispana, la
empresa tiene la oportunidad de recorrer un amplio camino en términos de extension
nacional, por lo que la exportacion o internacionalizacidn a otras regiones podria disminuir

la atencion para el acelerado crecimiento que se requiere en el mercado de los Estados
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Unidos. Sin embargo, una vez logrado un importante liderazgo en este mercado dicho suceso

puede convertirse en la principal carta de presentacion de cara al proceso internacional.

2.1 Descripcion del problema

Sunplay es una empresa con una trayectoria de mercado que es sinénimo de
confianza, calidad y asertividad con todos sus clientes, construyendo una estrecha relacién
con la comunidad hispana en los Estados Unidos y aportar al mejoramiento de su calidad de
vida. Como podrd evidenciarse en la matriz DOFA, actualmente la empresa solo tiene
operacion comercial en pocos estados de los Estados Unidos, siendo esta una baja cuota de
mercado teniendo en cuenta que existen otros estados con una alta proporcién de comunidad
hispana. Si bien es cierto que la ausencia de esta extension de mercado obedece a la necesidad
de consolidar la operacién en las regiones existentes, la prospectiva de la empresa debe estar

encaminada a incrementar su participacién de mercado vinculdndose a nuevos estados.

Por otro lado, Sunplay concentra actualmente su fuerza comercial en el canal puerta
a puerta, siendo esta una metodologia absolutamente viable para la empresa y con excelentes
resultados en los afios de funcionamiento. Sin embargo, aumentar el posicionamiento y las
oportunidades de venta pasa esencialmente por compenetrar estos canales con estrategias de
e-commerce, donde a pesar de contar con un numero relevante de seguidores el engagement

de los mismos no es demasiado alto.

A raiz de la matriz DOFA se esperan desarrollar estrategias que puedan impactar
positivamente la perspectiva empresarial en el corto, mediano y largo plazo, tomando el
mayor provecho posible de las oportunidades y fortalezas para contrarrestar el efecto de las

debilidades y las amenazas. Este primer diagndstico empresarial por medio de la matriz
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DOFA permite establecer el punto de partida para la construccién de una propuesta de

expansion de nuevos mercados centrada en la realidad de la empresa, tomando lo mejor de

las tendencias del sector como vehiculo para la consecucion de objetivos estratégicos.

Tabla 1. Matriz DOFA — Sunplay

Debilidades

Presencia en pocos estados alrededor del
pais.

Bajo engagement en redes sociales.

Alta concentracion de ingresos en servicios
similares.

Desconfianza de las personas sobre la
factibilidad y eficiencia de los servicios.

Oportunidades

Tendencias crecientes hacia la adquisicién
de energias renovables

Amplio margen de mercado por ocupar en
los Estados Unidos (demanda insatisfecha)

Incentivos tributarios para las personas que
adquieran energias renovables

Ciclo econémico favorable al ahorro y a la
disminucién de costos excesivos.

Fortalezas

Reconocimiento y confianza por parte de la
comunidad hispana en los Estados Unidos.

Plazos mds amplios de garantia en el
mercado.

Garantia de costos inferiores a la energia
tradicional para los clientes.

Acercamientos con importantes compafiias
del sector para la creacion de alianzas
estratégicas.

Amenazas
Entrada de nuevos competidores.

Regulaciones comerciales y politicas cada
vez mads altas para el sector.

Nuevos servicios con alto nivel de
competitividad y bajos precios.

Saturacion del mercado en los préximos
aflos dadas las tendencias de consumo
responsable.

Fuente: Humphrey (1970). Elaboracién propia.

La matriz DOFA inicial presenta importantes vertientes que pueden condicionar o

impactar positivamente el objeto de la organizacion hacia el futuro. Sin lugar a duda, la mayor

oportunidad para Sunplay estd constituida en el crecimiento superlativo de las energias

renovables en el mercado estadounidense, teniendo en cuenta todo lo que esto conlleva. Sus
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fortalezas, se caracterizan por los amplios plazos de garantia y su reconocimiento dentro del
mercado hispano en algunos estados. Su debilidad puede identificarse en la venta y
posicionamiento en canales digitales mientras que las amenazas latentes se constituyen en la

entrada de nuevos competidores y la posible saturacién del mercado a futuro.

Tabla 2. Matriz y estrategias DA

Entrada de nuevos competidores.

Regulaciones comerciales y politicas
cada vez mas altas para el sector

Nuevos servicios con alto nivel de
SUNPLAY competitividad y bajos precios

Saturacién del mercado en los préximos
afios dadas las tendencias de consumo
responsable.

DEBILIDADES ESTRATEGIAS
DA

o Impulsar redes sociales para junto a

Presencia en pocos estados alrededor actividades de marketing y e-commerce

del pais.
Bajo engagement en redes sociales.

Alta concentracién de ingresos en Actualizar y mejorar la pagina web para
ofrecer los servicios y atraer un mayor

servicios similares. . .
nimero de clientes.
Desconfianza de las personas sobre la

factibilidad y eficiencia de los

SCIVICIOS. ® Elaborar un plan de marketing que involucre

los ejes fundamentales; precio, promocion,
publicidad y punto de venta.

®  Socializar y aplicar el plan estratégico de
marketing de la empresa.

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 3. Matriz y estrategias DO

SUNPLAY

DEBILIDADES

Presencia en pocos estados alrededor
del pais.

Bajo engagement en redes sociales.

Alta concentracidn de ingresos en
servicios similares.

Desconfianza de las personas sobre
la factibilidad y eficiencia de los
servicios.

Tendencias crecientes hacia la
adquisicién de energias
renovables

Amplio margen de mercado por ocupar
en los Estados Unidos (demanda
insatisfecha)

Incentivos tributarios para las personas
que adquieran energias renovables

Ciclo econémico favorable al ahorro y a
la disminucién de costos excesivos

ESTRATEGIAS
DO

Expandir la presencia comercial de la
empresa a estados estratégicos con alta
demanda

Compensar la demanda insatisfecha
mediante estrategias de atraccién y retencién
de usuarios en redes sociales.

Expandir el portafolio de servicios
Posicionar los servicios de la empresa en la

mente de los clientes conforme a lo
promulgado en la filosofia comercial.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 4. Matriz y estrategias FA

Entrada de nuevos competidores.

Regulaciones comerciales y
politicas cada vez mds altas para
el sector

SUNPLAY

Nuevos servicios con alto nivel
de competitividad y bajos precios

Saturacién del mercado en los
préximos afios dadas las
tendencias de consumo
responsable.

ESTRATEGIAS
FA

® Realizar estudio de los proveedores a fin de

Reconocimiento y confianza por parte involucrarlos con la empresa y aprovechar
de la comunidad hispana en los ventajas respecto a la calidad de los equipos y
Estados Unidos. precios competitivos.
Plazos mas amplios de garantia en el ® Emplear indicadores de desempefio que
mercado. permitan evaluar la eficiencia del negocio.
Garan/tla de ,CQStOS inferiores 2.1 la ® Involucrar tecnologia de punta para ampliar
energia tradicional para los clientes. portafolio de servicios en energia solar
Acercamientos con importantes T

sias del p ) ® visibilizar las fortalezas de la empresa a
companias det sector para a través del uso de la tecnologia y plataformas
creacion de alianzas estratégicas. tecnolégicas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 5. Matriz y estrategias DO

SUNPLAY

Reconocimiento y confianza por parte
de la comunidad hispana en los
Estados Unidos.

Plazos mas amplios de garantia en el
mercado.

Garantia de costos inferiores a la
energia tradicional para los clientes.

Acercamientos con importantes
compaiiias del sector para la creacién
de alianzas estratégicas.

Tendencias crecientes hacia la
adquisicién de energias
renovables

Amplio margen de mercado por
ocupar en los Estados Unidos
(demanda insatisfecha)

Incentivos tributarios para las
personas que adquieran energias
renovables

Ciclo econémico favorable al
ahorro y a la disminucién de
COStos excesivos

ESTRATEGIAS
FO

Visibilizar las fortalezas de la empresa a
través del uso de la tecnologia y plataformas
tecnoldgicas.

Ampliar y fortalecer el portafolio de
servicios, suministrando a los clientes nuevos
pardmetros acreditados teniendo en cuenta
las necesidades del mercado.

Elaboracién de un plan de marketing
basado en la adquisicién de nuevos clientes
de manera digital difundiendo los servicios
de la empresa.

Penetracién de mercados llegando a los
estados de la costa este en donde atin no hay
presencia de la competencia.

Fuente: Elaboracién propia.
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3. JUSTIFICACION

La justificacion de una investigacion puede estar motivada por diversos factores,
desde una necesidad identificada por la empresa hasta las inquietudes propias del
investigador en relacidn con el contexto. Para brindar objetividad a la indagacion, autores
como Arias (2012) sostienen que cualquier revision de carédcter investigativa debe estar
enmarcada en los principios de relevancia, pertinencia e impacto social, bajo los cuales es
posible determinar la importancia del tema investigado frente a la coyuntura del tema de

estudio y sus antecedentes.

Este tipo de justificacion permite que, adicionalmente, futuras investigaciones puedan
identificar diferencias y semejanzas en términos temporales y contextuales del tema tratado.
La inclusién de variables como pertinencia, relevancia e impacto social afiade un componente
metodolégico de alto impacto para enmarcar la investigaciéon en sucesos veridicos,
comprobables y con un importante nivel de aporte tanto a nivel empresarial como académico.
Bajo este formato puede lograrse una importante integracion entre el aprendizaje académico

de la carrera profesional y las labores desempefiadas durante las practicas profesionales.

En términos de relevancia es imposible no referirse a la representatividad de la
poblacion hispana en los Estados Unidos, siendo esta la base absoluta de clientes de la
empresa. Durante los tltimos afios el crecimiento demografico de este grupo poblacional ha
incrementado en niveles nunca vistos, generando una nueva tendencia de consumo, compra
y venta para las empresas latinas y de origen hispano. En el caso de Sunplay la evolucion de
la poblacion hispana en los Estados Unidos serd clave para su crecimiento y expansion,

centrando en ella todas las estrategias de venta y facilitacion de la promesa de valor.
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Tlustracion 9. Crecimiento de la poblacion hispana en los Estados Unidos para el aiio 2019

U.S. Hispanic population reached nearly
61 million in 2019

In millions

1970 1980 1990 2000 2010 2019

Fuente: PewReseach.org (2020).

Como puede observarse en la grafica superior aportada por el PEW Research Center
(2020) la poblacién hispana de Estados Unidos alcanzé los 59,9 millones en 2018, frente a
los 47,8 millones de 2008. Esto convierte a los hispanos en el segundo grupo racial o étnico
de mas rdpido crecimiento del pais, después de los asidtico-americanos. Mientras que los
hispanos representaban solo el 5% del total de la poblacién de los Estados Unidos en 1970,
en la actualidad el 18% de la poblacién total de este pais se encuentra abarcada por los

hispanos.

Aunque Estados Unidos cuenta con una alta heterogeneidad en su poblacion, el grupo
hispano ha tenido uno de los mayores crecimientos en comparacion con el resto de los
origenes demogréficos. Por otra parte, ha sido evidente la generacion una cultura de apoyo y
soporte entre los habitantes hispanos, situacion que facilita en gran medida la extension de la
voz a voz de la empresa, la promocion segmentada en redes sociales y la expansion natural
del mercado. Por dltimo, contar con un alto nimero de colaboradores en todos los niveles de
la empresa Sunplay es un elemento que genera identificacion con el consumidor, facilitando

en todo momento los procesos de comunicacion y posterior venta.
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Hlustracion 10. Poder adquisitivo de los consumidores hispanos en Estados Unidos (en trillones de dolares)

Poder adquisitivo de los consumidores hispanos en Estados
Unidos (en trillones de ddlares)
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0,2
0
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Fuente: Statista Research Department (2016).

La situacidn de la poblacién hispana en los Estados Unidos no solo ha atravesado un
incremento en la cantidad de habitantes de grupo, puesto que al mismo ritmo ha crecido el
poder adquisitivo de los consumidores hispanos en el mencionado pais. De acuerdo con la
informaciéon del Statista Research Department (2016) el poder adquisitivo de los
consumidores hispanos en los Estados Unidos pasé de USD $0,5 trillones en el afio 2000 a
cerca de USD $1,72 trillones en el 2020, lo cual quiere decir que el poder adquisitivo se

multiplico por tres en solo veinte afios.

Frente al contexto de la empresa esta situacion es sumamente positiva, teniendo en
cuenta que los consumidores hispanos tienen una mayor posibilidad econdmica para asumir
los costos de transicion a las energias renovables. Adicionalmente, el cambio a la energia

solar propuesta por Sunplay permite preservar la economia de las familias hispanas en el
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largo plazo, disminuyendo considerablemente el consumo de sus facturas de energia y
facilitando la obtencién de créditos y préstamos para adquirir los paquetes ofrecidos por la

empresa.

A nivel de pertinencia, las energias renovables han tomado un papel protagdnico en
el contexto actual de los paises con mayor indice de desarrollo econdmico. Incluso a nivel
legislativo, las exigencias son cada vez mds amplias en materia de conservacion del medio
ambiente, proteccion de recursos naturales y utilizacion de energias alternativas; casos en los
cuales Estados Unidos no es la excepcion. La industria de la energia solar atraviesa uno de
los mejores momentos en su historia, en un punto donde la preservacion medioambiental se

encuentra en el centro de todos los debates mundiales.

En el caso especifico de Estados Unidos, el informe de SEIA Org (2020) sobre el US
Solar Market Insight para el aiio 2020 mostré que la industria solar estadounidense creci6
43%, instalando un récord de 19,2 gigavatios en capacidad. El reporte también menciona que
la energia solar tiene el liderazgo absoluto del mercado de las energias renovables en
términos de capacidad de generacion eléctrica agregada llegando a niveles del 43%. Las
perspectivas hacia el afio 2030 indican que uno de cada ocho hogares en los Estados Unidos

tendrd energia solar, con una capacidad que podrd alcanzar més de 400 gigavatios.

Temas como la generacion de electricidad renovable y la representacion porcentual
de las energias alternativas han tomado un auge importante en los tltimos afios, en momentos
donde el consumo responsable se ha extendido en la cultura propia del consumidor y de los
gobiernos en el macro nivel. A continuacion, se presentan diferentes graficas con cifras e
indicadores que demuestran el comportamiento cambiante de los ultimos periodos en materia
energética dentro de Estados Unidos.
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Hlustracion 11. Generacion de electricidad renovable en Estados Unidos por fuente (no combustible) — medido
en Gigawatts

Generacion de electricidad renovable en Estados Unidos
por fuente (no combustible) - medido en Gigawatts
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Fuente: IEA Renewables Information (2020).

Los datos aportados por la International Energy Agency (IEA) muestran el
comportamiento en capacidad instalada de ciertas energias renovables en los Estados Unidos
en el decenio 2008 — 2018. Aunque la energia hidroeléctrica tiene la mayor capacidad
instalada entre todas las referidas rondando los 300.000 gigawatts, su evolucién en los
ultimos diez afios no ha sido superlativa al mantenerse en un rango bastante similar. Lo
mismo ocurre con las energias geotérmica y solar térmica, con participaciones bastante bajas
de 17.000 gigawatts en promedio para la primera de ellas y cerca de 3.000 gigawatts en el

caso de la segunda energia mencionada.

Contrario a las energias mencionadas anteriormente, las alternativas edlicas y solar
fotovoltaica han tenido un crecimiento superlativo en los ultimos afios, logrando tasas de
crecimiento solidas y continuas a lo largo del periodo. En el caso especifico de la energia

solar fotovoltaica este paso de menos de 1.000 gigawatts en el afio 2008 a cerca de 81.000
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gigawatts de capacidad instalada, multiplicindose 81 veces la capacidad instalada en solo 10
afios. Estas cifras demuestran el potencial ostensible de la energia solar, con una capacidad

que crece a medida que los consumidores demandan mayor cantidad de energias alternativas.

Hustracion 12. Cuota de las energias renovables en el consumo final de energia — Estados Unidos

Cuota de las energias renovables en el consumo final
de energia - Estados Unidos
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Fuente: IEA Renewables Information (2018).

El informe del International Energy Agency (IEA) sobre las energias renovables en
el afio 2018, reflejo un crecimiento paulatino para importante en cuanto a la cuota de las
energias renovables en el consumo final de energia de los Estados Unidos. Mientras que en
el afio 2010 las energias renovables representaban el 7,4% en el consumo final de energia del
pais la cifra pas6 a 10% en el ano 2017, lo cual representa un avance considerable en los
ultimos siete afnos estudiados. A diferencia de la capacidad instalada, la cuota de las energias
renovables puede demorar en su incremento teniendo en cuenta el tiempo de transicion y la

facilidad que actualmente continta ofreciendo la energia y electricidad tradicional.
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A nivel de impacto social existen diferentes variables que han estado presentes en el
debate publico sobre la idoneidad de la energia y sus fuentes de obtencién. La primera de
ellas radica en el alto costo de la electricidad en ciertos paises del mundo, donde la
disponibilidad de recursos naturales renovables no es tan amplia y debe incurrirse en otras
fuentes de energia con la intervencion de combustibles fosiles. Asi las cosas, la economia de
la poblacién puede verse en gran medida afectada por los incrementos en el precio de la
electricidad, la cual en paises como Estados Unidos ha sido objeto de un aumento constante

en su costo.

Hlustracion 13. Precio medio de venta al piiblico de la electricidad en Estados Unidos (céntimos / kWh)

Precio medio de venta al publico de la electricidad en
Estados Unidos (céntimos / kWh)
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Fuente: U.S Energy Information Administration (EIA).

La informacion aportada por el U.S Energy Information Administration muestra que
el precio de la electricidad dado en céntimos por kilovatio tuvo un crecimiento acumulado
del 7,22% entre 2010 y 2019. En este periodo solo en tres momentos se produjo una

disminucion del precio de la electricidad, mientras que en los siete afios restantes se dieron
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incrementos que dificultan la compra de las familias con recursos medios y bajos. Solo entre
2013 y 2014 el salto en el precio de la electricidad fue del 3,36%, un incremento que, al
multiplicarse por la demanda total de energia eléctrica en una vivienda, puede desajustar el

presupuesto de una familia.

Mientras que en una situacién ideal el servicio de electricidad deberia estar
disminuyendo sus precios, la situacion mostrada por el U.S Energy Information
Administration es todo lo contrario. Si bien es cierto que la comunidad hispana en los Estados
Unidos ha logrado mejorar su poder adquisitivo en forma considerable, un incremento en el
costo de la energia eléctrica de estas caracteristicas puede afectar al segmento de la poblacién
con ingresos mds bajos. Por estas razones, la opcién de Sunplay permite una mejor situacién
econdmica para los clientes, sustituyendo el pago mensual de su factura por un plan

financiero con amplias comodidades para transitar hacia la energia solar con paneles.

El gobierno federal de los Estados Unidos ha reaccionado de forma positiva en los
ultimos afios para respaldar la utilizacién de energias renovables tanto en el sector comercial
como a nivel residencial. La mds reciente de sus iniciativas fue aprobada por el Congreso en
diciembre de 2020: el Federal Solar Tax Credit. De acuerdo con la Oficina de Eficiencia
Energética y Energia Renovable (2020) el mecanismo disefiado hace referencia a un crédito
fiscal que puede solicitarse para adquirir paneles solares fotovoltaicos en caso de que atin no
se tengan. Para las viviendas o comercios que ya cuenten con el sistema puede reclamarse
una deduccion de los impuestos sobre la renta como relacion del costo del sistema solar
fotovoltaico siempre y cuando se cumpla con el lapso contemplado por las condiciones de la
ley. Este beneficio estd motivando a una importante porcion de la poblacion para aprovechar

los incentivos y beneficios ofrecidos por el Gobierno Federal de los Estados Unidos.
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Hustracion 14. Crédito fiscal a la inversion solar (ITC) en los Estados Unidos

Lifetime of Solar Tax Credit
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Fuente: SunPro (2020).

Diferentes organizaciones que representan al sector de la energia solar se han
dedicado a promulgar diferentes campafas de comercializacién y marketing de acuerdo con
los beneficios aportados por la ley de crédito fiscal. En estricto sentido, las personas que
hayan realizado una inversién en paneles solares para residencias podrédn recibir una exencién
del 26% en los ainos 2021 y 2022, la cual disminuird al 22% en el afio 2023. En el caso de los
paneles solares para instalaciones comerciales la reduccidn serd paulatina desde el 26% en
2021, 22% para 2022 y finalmente 10% para el afio 2023 (Solar Energy Industries

Association, 2020).

La Oficina de Eficiencia Energética y Energia Renovable (2020) ha comentado en
diferentes ocasiones que dentro de los criterios de elegibilidad para la reduccién impositiva
se encuentra que el sistema solar fotovoltaico debe haber sido instalado entre el 1 de enero
de 2006 y el 31 de diciembre de 2023. La instalacion debe estar ubicada en la residencia
principal o secundaria dentro de los Estados Unidos y debe ser un sistema fotovoltaico

totalmente nuevo o utilizado por primera vez.
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4. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA DE VALOR

Objetivo general

Disefiar una propuesta de expansion de nuevos mercados nacionales y canales de

comercializacién en los Estados Unidos para la empresa Sunplay.

Objetivos especificos

e Identificar las tendencias de compra y comportamiento del consumidor frente a las
energias renovables en los Estados Unidos.

e Definir nuevos estados de la unién americana para expandir el rango de alcance de la
empresa en los Estados Unidos.

e Derivar estrategias para la inclusion del comercio electrénico como un nuevo canal

de comercializacion para la empresa.

Para el cumplimiento del primer objetivo especifico “identificar las tendencias de
compra y comportamiento del consumidor frente a las energias renovables en los Estados
Unidos” se utilizaran bases de datos con informacion primaria (EMIS University y
Euromonitor) las cuales rednen informacion fidedigna y actualizada para llegar a
conclusiones certeras. Adicionalmente, dada la importancia del mercado estadounidense en
el segmento de las energias renovables consultoras internacionales como Ernest & Young y
McKinsey disponen de reportes anuales con alto valor agregado que serdn anexados a la
investigacion. Este primer objetivo serd asumido en gran parte desde la vision del
consumidor, centrando el diagndstico en los potenciales clientes de la empresa y evaluando

todo tipo de ventajas y barrera para el acceso de estos a la adquisicion de energia solar.
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Para concretar el segundo objetivo especifico “Definir nuevos estados de la unién
americana para expandir el rango de alcance de la empresa en los Estados Unidos” se

implementarén los siguientes criterios para la delimitacion:

e La cantidad de poblacién hispana en los Estados evaluados.
e Los Estados con mayor nivel de uso de energia eléctrica.
e Estados con mejor indice de transicion a energia solar.

e Estados con mejores indices de ingreso econémico.

Asfi las cosas, la evaluacion tendrd criterios certeros que permitirdn discernir sobre las
mejores opciones para el ingreso inmediato de la empresa y aquellos Estados que ain no
cuentan con la perspectiva de mercado propicia. Temas como la poblacién hispana y la
transicion a energia eléctrica son vitales para la empresa, razén por la cual serdn observados

con gran detalle para llegar a conclusiones y propuestas viables.

Para el cumplimiento del tercer objetivo especifico “Derivar estrategias para la
inclusiéon del comercio electrénico como un nuevo canal de comercializaciéon para la
empresa” se tendrdn en cuenta criterios como los niveles de uso y compra de la poblacién
hispana en redes sociales y el canal digital. Este objetivo apoya al objetivo general con miras
a determinar la viabilidad o no de la adopcion del canal digital para ventas, estableciendo

para la empresa las ventajas y desventajas de este método.

Cada uno de estos objetivos fue previamente socializado con la direccion de la
empresa, recibiendo un concepto favorable araiz de la identificacion de retos y oportunidades
para el crecimiento estratégico de la compaiifa. De esta manera, los objetivos cuentan con el

respaldo de la organizacion siendo posible construir una iniciativa de gran provecho a futuro.
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5. MARCO REFERENCIAL

El marco tedrico de la propuesta parte de dos conceptos fundamentales que estardn
presentes durante todo el desarrollo de la investigacion: la expansién de mercados y la
promulgacion de canales de comercializacién. Respecto a lo primero, autores como Pérez,
Sanmartin, Fernandez y Garcia (2007) asemejan con su teoria de concentracion de mercados
al escenario actual de la empresa Sunplay, ya que actualmente la compaiia estd centralizando
esfuerzos de mercadeo y ventas en un nimero reducido de mercados en bisqueda de una
penetracion intensa en cada una de ellas. Sin embargo, la recomendacion de estos autores es
que debe realizarse una expansion gradual en el tiempo a nuevos mercados, lo cual es

precisamente uno de los objetivos de esta indagacion.

Por otro lado, autores como Alonso y Donoso (1998) recomiendan tener en cuenta
los criterios para una estrategia de diversificacion, en la cual se produce un crecimiento
vertiginoso en el corto plazo para luego disminuir a niveles estables a la par que la empresa
consolida su presencia en los mercados mas adecuados. Esta diversificacion en ciertos casos
puede permitir estar presentes en distintos mercados sin amasar altas tasas de penetracion en
el término inicial, pero con una adecuada optimizacién de los recursos presupuestales pueden

conseguirse excelentes resultados en un nimero mayor de unidades estratégicas.

Desde el enfoque basado en los recursos, la decision de expandir las operaciones de
una empresa se justifica a partir de la existencia, por parte de la empresa, de los recursos
necesarios para que la expansion sea economicamente factible. Cuanto mas amplia sea la
variedad de recursos y las fuentes de ingreso dentro de una empresa, mds probabilidades tiene
para entrar en nuevos mercados nacionales o internacionales. Ademads, en el normal

funcionamiento de la empresa se puede generar capacidad sobrante de alguno de los recursos

38



al no ser utilizados al mismo tiempo, lo cual genera un estimulo interno para el crecimiento

de la empresa (Ales6n, 2004).

Las empresas que buscan obtener cifras positivas en el crecimiento a través de la
llegada a nuevos mercados deben interpretar no solo las necesidades que tienen los posibles
clientes en el lugar de arribo, también deben comprender los cambios en los contenidos de
los factores externos e internos antes de decidir salir a otro espacio geografico. Para Becerra
(2010) las condiciones actuales del mercado y la bisqueda constante de nuevos ingresos
llevan a las empresas a intensificar la exploracién de nuevas alternativas que les permitan
crecer subsanando los efectos de la competencia global. Poner en marcha estrategias de
internacionalizacién como medio de crecimiento toma sentido cuando la empresa produce
excedentes, mejora la vision global, la productividad y la innovacién. Solo de esta manera se
puede garantizar su entrada exitosa a un nuevo mercado y la estabilidad en su permanencia

a futuro.

El enfoque de expansiéon de Sunplay puede ser incluso interpretado dentro del
fenomeno de las compaiiias “Born Global” en las cuales factores como la competitividad del
mercado local, el uso de las tecnologias de la informacién (Internet, e-mail, intercambio
electrénico de datos), los desarrollos tecnoldgicos en las dreas de produccién y logistica y
la reduccién de los costos del transporte han favorecen una estrategia de rapido crecimiento
para acaparar una mayor cuota de mercado. La globalizacién comercial ha favorecido la
formacion de redes comerciales, asi como las alianzas estratégicas entre estas empresas,
variables que han facilitado y acelerado el proceso de ingreso a los mercados nacionales en

grandes territorios o también a nivel internacional (Leiva y Darder, 2008).
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A nivel de los canales de comercializacién como segundo tema fundamental de esta
indagacién es importante precisar las perspectivas existentes en términos de referencia para
la futura ejecucién de estrategias. En la actualidad, el e-commerce y las nuevas tendencias
tecnoldgicas han tomado una gran cuota de mercado, razén por la cual muchas empresas han
adoptado este tipo de metodologias para comercializar un mayor nimero de productos y
servicios. A raiz de esto, se hace necesario obtener toda la retroalimentacion necesaria de la
fuerza de ventas presencial y convertir nuevas herramientas digitales en complementos de

venta y mercadeo.

La creciente aceleracion del desarrollo tecnolégico termina por reducir el ciclo de
vida y disefo de los productos y servicio provistos, razén por la cual las empresas cuentan
con un periodo de tiempo inferior para recuperar el capital invertido en ejecucion,
distribucién, entrega e instalacién de nuevas lineas (Fernandez, Castro, Rebollo, 2007). En
sectores como la energia renovable estas innovaciones se producen a diario, razén por la cual
las compaiiias inmersas en estos sectores deben actuar con rapidez y utilizando estrategias

sostenibles con el pasar de los afios.

Para autores como Chamorro y Miranda (2003) el éxito bajo la adopcién de Internet
como canal de ventas no esta totalmente asegurada, razon por la cual numerosas empresas se
resistan a complementar sus canales de distribucion tradicionales. Antes de asumir grandes
inversiones y procesos transformadores del modelo de negocio en términos de
comercializacion, es necesario realizar una correcta revision de los factores internos y
externos. En cuanto a los internos aspectos como la disponibilidad de recursos econdmicos
y humanos representan una coyuntura clave, mientras que a nivel externo se debe conocer a

cabalidad las caracteristicas del mercado y la intensidad competitiva.

40



La orientacién empresarial hacia el cliente describe un cambio de mentalidad en el
seno de la empresa estrechamente relacionado con la esencia y las potencialidades de las
plataformas de la Web 2.0, al pasar de una economia de mercado a una economia de las
relaciones. La escucha de gustos, intereses e inquietudes de los clientes (actuales y
potenciales) y la creacién de comunidades en torno a la marca que generen branding social a
través de los entornos digitales colaborativos favorecen esta filosofia empresarial. La
informacidn sobre el cliente es, hoy en dia, el valor estratégico que va a marcar las diferencias
en la gestién de las organizaciones y a condicionar el éxito la imagen de la empresa en su

entorno (Castello, 2011).

5.1 Metodologia aplicada

El desarrollo del plan de trabajo serd realizado conforme a una metodologia
cualitativa con enfoque descriptivo segun lo explicado por Hernandez, Ferndndez y Baptista
(2007), teniendo en cuenta que la construccion de este proyecto se encuentra caracterizada
en gran medida por evaluacion de informacién, argumentacion propositiva basado en sucesos
organizacionales y propuestas de tipo gerencial. Partiendo de las ideas corroboradas de estos
autores, se pretende comprender y profundizar el tema central de estudio confiando en el
andlisis de la informacion existente para determinar conclusiones y recomendaciones

idoneas.

La investigacién tendra una implicacion documental segun lo explicado por Bernal
(2010), aporte segun el cual se concibe el analisis de la informacion existente en fuentes
primarias y secundarias, las cuales serdn consultadas por medio de las herramientas remotas

brindadas por la institucién académica y por diferentes recursos de libre acceso digital. Esta
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serd la principal actividad para establecer diferencias, relaciones y posiciones que coadyuven

a lograr los fines del proyecto y el cumplimiento de los objetivos.

El alcance de esta investigacion se encuentra abordado de la perspectiva de Pineda y
Alvarado (2008), autores que plantean una delimitacién del objeto de estudio para el correcto
cumplimiento de las hipétesis y los propoésitos trazados. De esta manera, la presente
propuesta se encuentra delimitada a las mencionadas fases metodoldgicas, bajo un proceso
de entendimiento, compresion y propuesta en 3 pasos fundamentales y simples. Para el
cumplimiento de los objetivos se apela a los conocimientos adquiridos y a las referencias
epistemoldgicas del conocimiento adquiridas durante la carrera profesional,
complementdndose de manera positiva con el fundamento practico interiorizado durante las

actividades realizadas de primera mano en el periodo de précticas profesionales.

De cualquier manera, la orientaciéon de la metodologia de la investigacion esta
enfocada en brindar informacién y resultados sostenibles para la empresa en su proceso de
expansion, teniendo en cuenta fuentes fidedignas y andlisis histérico de acuerdo con el
funcionamiento previo de la empresa. Adicionalmente, desde el factor temporal la
informacion a recabar estard comprendida en los dltimos 7 afios para datos como la evolucién
del precio de la energia, las instalaciones de energia solar en cada uno de los estados
seleccionados. En ultima instancia el enfoque metodolégico intentard segmentar en la mayor
medida posible el proceder de la comunidad hispana frente a las energias renovables, siendo
este el mercado objetivo de la empresa tanto en los Estados actuales como en los destinos

futuros a los cuales se espera llegar luego de los resultados que evidencie la investigacion.
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6. RESULTADOS

6.1 Identificacion de tendencias de compra y comportamiento del consumidor frente a la

energia solar en los Estados Unidos

La industria solar en los Estados Unidos se ha convertido en una de las principales
motivaciones para que los consumidores reduzcan gastos en servicios publicos, precisamente
siendo la energia uno de los mds representativos. Aunque los consumidores hispanos
comienzan a jugar un rol importante en este sector, siempre existié una mayor visibilidad de
esta comunidad involucrada en los puestos de trabajo. De acuerdo con el Solar Energy
Industries Association (2019) la industria solar estd empefiada en convertirse en el sector
energético mds diverso de la nacién, a medida que estadounidenses de todas las clases
sociales aprovechan las ventajas de la energia solar y su precio en cascada al igual que otros

grupos minoritarios buscan beneficiarse de estas condiciones.

Con base en el Solar Job Census (2019) “los trabajadores hispanos en el sector de la
energia solar representan el 17,2% de la mano de obra”. Asi las cosas, las oportunidades que
la industria solar presenta a personas de todos los origenes, experiencia y niveles de
educacion diferentes le permiten apoyar a las poblaciones desatendidas. El Solar Job Census
recalca que “estos trabajos pagan salarios competitivos y van desde gerentes hasta contadores
e instaladores solares, un trabajo que actualmente es una de las carreras de mas rdpido
crecimiento en los Estados Unidos”. A medida que la industria solar contintia creciendo y
desarrollandose, las poblaciones latinas e hispanas se han visto incluidas tanto a nivel laboral

como en el area del consumo.
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6.1.1 El consumidor hispano y las entidades comerciales de apoyo

La comunidad hispana tiene un amplio sentido de pertenencia por las organizaciones
locales de latinos e hispanos en los Estados Unidos, quienes en muchos casos otorgan soporte
y consejeria econdmica. A continuacion, se presentan diversas manifestaciones publicas de
organismos hispanos en los Estados Unidos en favor de la energia solar, las cuales pueden

potencializar el interés de la comunidad hispana en este segmento.

Hustracion 15. Hispanic Chambers of Commerce of San Francisco
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Fuente: https://www.hccsf.com/

En el afio 2015, la organizacién de Cdmaras de Comercio Hispanas de San Francisco
(HCCSF) realizé un comunicado publico por medio del CEO, Carlos Solérzano, destacando
los beneficios de la energia solar como una oportunidad para ahorrar dinero y hacer crecer
los negocios. De acuerdo con la revista Clean Technica (2015) el CEO mencion6 que “los
costes de los servicios publicos tienden a aumentar cada afio, pero con la energia solar en el
tejado, permite unas tarifas més bajas y predecibles". Segun la Asociacion de Industrias de
Energia Solar (SEIA) para el afio 2015 el hogar medio gastaba US $1.322 al afio en facturas

de energia; con tantas opciones de financiacion de la energia solar disponibles, el propietario
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de una vivienda puede ahorrar en su factura energética y destinar el dinero que tanto le cuesta

ganar a lo que mads necesita: los fondos de ahorro y la jubilacién.

El CEO mencioné que en la economia actual es dificil mantener ingresos constantes
cuando los costes energéticos son cada vez mads altos. Por estos motivos, HCCSF considera
“que la medicién neta y la energia solar en los tejados son una gran ayuda para las empresas
y la comunidad latina, con un ahorro medio del 10-20% en las facturas mensuales”. El mayor
interés de esta organizacion es que la comunidad latina no quede al margen de este tipo de
conversaciones; por eso han organizado distintas comparecencias ante la Comisién de
Servicios Publicos de California para propiciar beneficios a los propietarios de viviendas y

pequeias empresas hispanas.

Hlustracion 16. City of North Las Vegas Council
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Fuente: http://www.cityofnorthlasvegas.com/

En el ano 2015 el Councilman de North Las Vegas, Isaac Barron, mencion6 que la
entidad estd siempre en la bisqueda de soluciones que mejoren la calidad de vida de los
habitantes. Una de esas vertientes estd representada en la energia solar siendo una
oportunidad para generar energia propia y ahorrar dinero. De acuerdo con el diario Las Vegas
Sun (2015) el aumento de los costes de los servicios publicos es comparable al importe de

una segunda hipoteca, y eso afecta especialmente a la comunidad”. Por ello, la energia solar
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permite a los propietarios de viviendas bajar el valor de sus factores de electricidad y cubrir

otras necesidades con €s0s recursos.

El Councilman Isaac Barron menciono que “la energia solar en los tejados ayuda a
mantener bajos los costes de la electricidad para todos, tanto para los clientes de energia solar
como para los que no lo son, al reducir la demanda de la red y ayudar a NV Energy a evitar
los costes de construccidon de costosas centrales eléctricas y lineas de transmisién”. La
entidad ha generado conversaciones continuas con la Comisién de Servicios Publicos para

apoyar la energia solar en los hogares y negocios hispanos.

Hlustracion 17. Los Angeles Latino Chamber of Commerce
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Fuente: https://lalcc.org/

La Camara de Comercio Latina de Los Angeles representa a cientos de empresas de
propiedad hispana en todo Los Angeles, en biisqueda de ayudar a las empresas a encontrar
oportunidades de compra, a crear redes y a tener voz en la comunidad. Al trabajar con
propietarios de pequefias empresas, la cdmara y sus miembros buscan oportunidades para
reducir costes, ahorrar dinero y tener control sobre cada partida de nuestros presupuestos.

Theresa Martinez, CEO de esta entidad, mencion6 en 2015 que “los empresarios y duefios
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de viviendas enfrentan a los altos costes de la energia, por lo que aprecian cualquier

oportunidad para reducir costes y tener mds control sobre cada partida del presupuesto.

De acuerdo con el diario LA Business Journal (2015) los miembros de la camara
quieren aprovechar las ventajas de la energia solar en los tejados. La energia solar en los
tejados ofrece a las pequefias y medianas empresas la posibilidad de generar su propia
energia, ahorrar dinero en las tarifas y promoviendo la energia limpia en las comunidades
locales. También proporciona una alternativa energética de menor coste con tarifas
predecibles, en lugar de las fluctuaciones de precios que se ven con demasiada frecuencia.
La CEO de la camara insistio en que “la energia solar en los tejados proporciona una
alternativa mds limpia para la comunidad, que puede ayudar a las empresas a ahorrar dinero

y tener mas empleos”.

Hlustracion 18. SEIA Diverse Suppliers Database

SEIA
Diverse Suppliers Database

Fuente: https://www.seia.org/diverse-suppliers-database

La Asociacion de Industrias de la Energia Solar (SEIA) lanz6 a inicios del 2021 la
Base de Datos de Proveedores Diversos, una plataforma gratuita que destacard y elevard las
empresas de minorias, mujeres, discapacitados, veteranos e hispanos que operan en las
industrias de la energia solar y el almacenamiento. Mas de 120 empresas diversas figuran en
la base de datos, y la plataforma permanecerd abierta a la presentacion de propuestas. De

acuerdo con el SEIA (2021) la base de datos ayudard a las empresas de energia solar a
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considerar més cuidadosamente sus redes de proveedores y asociaciones. Las empresas que
figuran en la base de datos representan una variedad de compaiiias, incluyendo instaladores
de energia solar y de almacenamiento, techadores, empresas de construccién, contratistas
eléctricos y otros vendedores o proveedores de servicios en los sectores de la energia solar y

del almacenamiento de energia.

La base de datos de proveedores diversos de SEIA es una plataforma gratuita y fécil
de usar que permite a los usuarios clasificar, filtrar y buscar por palabras clave empresas
diversas que prestan servicios en toda la cadena de suministro de energia solar y de
almacenamiento. Las empresas que aparecen en la lista son empresas de propiedad diversa,
lo que significa que al menos el 51% de la empresa es propiedad o estd controlada por

minorias entre las cuales resaltan las empresas propiedad de hispanos / latinos.

6.1.2 Situacion actual del consumidor hispano en la energia solar

Diferentes investigaciones de organismos competentes han logrado caracterizar la
situacién actual del consumidor hispano en términos de la energia solar. Un informe
publicado en la revista Nature Sustainability (2019) sefiala las grandes disparidades raciales
y étnicas en la instalacion de energia solar en los tejados. Investigadores de la Universidad
de Tufts y de la Universidad de California, Berkeley, descubrieron que “las zonas censales
con mas del 50% de poblacion hispana tienen significativamente menos instalaciones solares
en tejados que las zonas censales sin mayoria o con mayoria de poblacidn blanca, lo que
apunta a las implicaciones para la equidad de una industria solar que se desarrolla de forma

desigual”.
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Los autores Sunter, Castellanos y Kammen (2019) explican que a medida que las

energias renovables adquieren mayor protagonismo, hay muchas esperanzas de que las

injusticias energéticas que se han sufrido en el pasado se superen. En lo que respecta a la

energia solar en los tejados hay muchos beneficios econdmicos; a diferencia de la industria

de los combustibles fésiles en la que la injusticia energética se atribuia a la exposicién a

consecuencias negativas como la contaminacion, con la energia fotovoltaica en los tejados la

injusticia es mds bien que ciertas comunidades se estin perdiendo estos beneficios

econdmicos.

Hlustracion 19. Relacion entre los ingresos de los hogares y la instalacion fotovoltaica en el tejado por raza 'y
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Fuente: Nature Sustainability (2014)

El estudio se basé en datos del Proyecto Sunroof de Google, que muestra el potencial

de la energia fotovoltaica en tejados de 60 millones de edificios en todo Estados Unidos y

representa el 58% del potencial nacional de generacion de energia a partir de la energia solar
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en tejados. Seguln los resultados, en las zonas censales con la misma renta media de los
hogares, las comunidades con mas del 50% de residentes hispanos tienen un 30% menos de
instalaciones solares en tejados que las zonas sin mayoria racial o étnica. Los resultados son
igual de duros cuando se tiene en cuenta la propiedad de la vivienda; en los tramos censales
con los mismos niveles de propiedad de la vivienda, los tramos censales de mayoria hispana

tenian un tenian un 45% menos de energia solar instalada.

Hlustracion 20. Porcentajes de cada seccion censal con y sin instalaciones fotovoltaicas sobre tejado existentes

Existing installations

No installations
Black 53 i i 47
Hispanic 76 : 24
Asian 83 i 17
White 79 21
T T T | 1
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Fuente: Nature Sustainability (2014)

Los autores también sefialaron que las instalaciones fotovoltaicas suelen dar lugar a
un bucle de retroalimentacion: cuando unos pocos residentes de una comunidad obtienen
energia solar, conocidos como clientes "semilla", esto obliga a otros a unirse. Las
comunidades que no cuentan con esos clientes pioneros muestran un retraso en la adopciéon
de la energia solar. Segun el estudio de Sunter, Castellanos y Kammen (2019) las

comunidades con mayoria de poblacion latina presentan un buen desenvolvimiento, puesto
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que solo el 24% de los distritos censales de mayoria hispana no cuentan con instalaciones

solares.

Las razones de esta disparidad siguen sin estar claras, pero los dltimos resultados
sugieren que los programas destinados a impulsar la energia solar en las comunidades
desfavorecidas deben tener en cuenta algo més que el nivel de ingresos. Algunos activistas y
organizaciones sin dnimo de lucro como el NAACP (2019) insisten en que la creacién e
Iniciativas de Equidad Solar son necesarias para impactar a comunidades minoritarias. Con
la energfa limpia no sélo se tiene a menudo una forma mas asequible de acceder a la energia,

sino que también coloca a las personas en control de la energia (Scientific American, 2019).

Chacén (2020) un autor exprto en asuntos de energia limpia como colaborador del
Solar Renewable Energy Credit (SREC) explica que las barreras econdémicas son un
obstaculo en el camino del acceso a la energia solar por parte de las comunidades hispanas.
“La energia solar en los tejados ofrece oportunidades de ahorro en las facturas de energia,
permitiendo a los hogares de ingresos bajos a moderados (low- to moderate-income, LMI)
tener recursos para otras instancias”. Mientras tanto, las diferentes vias a través de las cuales
los hogares pueden acceder a la energia solar a menudo vienen con obsticulos de costo
exclusivo: los altos costos iniciales y de mantenimiento, los requisitos de crédito y la

propiedad de la vivienda son a menudo obstaculos significativos para los hogares de LMI.

El elevado precio de un sistema solar ha hecho que la energia fotovoltaica esté
disponible principalmente para los hogares de ingresos altos, aunque los hogares de LMI,
que pagan un porcentaje desproporcionadamente mas alto de sus ingresos por los costos de
la energia, son los que més se benefician de los ahorros financieros asociados a tener un
sistema solar. Una alternativa de acceso a la energia solar, la energia fotovoltaica comunitaria
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o las comunidades locales, ofrece una solucién a la barrera de la propiedad de la vivienda,
pero sigue ofreciendo sus propios desafios. Las costosas cuotas de inscripcion y suscripcion
y los requisitos de crédito a menudo impiden a los hogares de LMI participar en estos

programas (PV Magazine, 2020).

6.2 Definicion nuevos estados de la union americana para expandir el rango de alcance
de la empresa en los Estados Unidos

Sunplay ha expandido sus operaciones en los Estados Unidos con un paso decidido,
no sin antes corroborar cada una de las oportunidades y falencias de los nuevos destinos para
el arribo. Como se menciond anteriormente, la empresa tiene una fuerte presencia en el centro
oeste del pais en los Estados de California, Arizona, Colorado, Texas, New Mexico, Nevada,
Utah y Missouri. Recientemente la empresa comenz6 su aproximacion hacia la costa este de
los Estados Unidos iniciando operaciones en Florida, Georgia, North Carolina y South

Carolina.

Teniendo en cuenta el amplio mercado interno del pais las oportunidades de Sunplay
son bastante amplias, sin embargo, es necesario ajustar los criterios para llegar con certeza a
los Estados mds propicios. En este sentido, los resultados del primer objetivo especifico estin
encaminados a establecer los nuevos Estados potenciales para la llegada comercial de
Sunplay. La primera selecciéon tendrd como criterio encontrar los 10 Estados con mayor
poblacion hispana en los Estados Unidos (retirando de la biisqueda a los Estados ya abarcados
por Sunplay). Asi las cosas, se resalta el numero de habitantes hispanos como el elemento de

mayor condicién y relevancia para la puesta en marcha del plan de expansion.
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La seleccion de los destinos serd segmentada tinicamente a 5 Estados, siendo este un
numero manejable para mantener los estdndares de calidad y temporalidad asumidos por la
empresa dentro de su plan de ejecucion. Mediante una matriz se realizard la comparacién de
los criterios explicados a continuacién para validar el cumplimiento de los Estados; cabe
resaltar que cada uno de los Estados deberd cumplir de manera undnime con cada uno de los

criterios de seleccion presentados a continuacién para ser considerado un mercado potencial:

Poblacion hispana: El Estado debe contar con mas de 700.000 habitantes hispanos

e Poblacion hispana como porcentaje de la poblacion total: Debe ser superior al 8%
e Capacidad instalada en energia solar (MW): Superior a 500 MW

e Nimero de compaiiias de energia solar presentados en el Estado: Debe ser inferior
a 450 compaiiias

e PIB per cdpita: Debe ser superior a US $60.000

Cada uno de estos criterios tiene como base los antecedentes de Sunplay al momento
de asentarse en los diferentes Estados donde ya tienen presencia. Contar con mds 700.000
habitantes hispanos asegura una demanda creciente e importante, mientras que una capacidad
instalada en energfa solar superior a 500 MW muestra la importancia del mercado y el interés
de los competidores en él. Por ultimo, llegar a un estado con alta proliferacion de
competidores no es la situacion més adecuada, razén por la cual se impone como limite 450
compaiiias. Finalmente, un PIB per cdpita superior a los US $60.000 asegura que la situacion
econdmica de las personas en el Estado es propicia para incursionar en energia solar. A

continuacion, se presenta la tabla con los resultados encontrados.
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Tabla 6. Tabla para la preseleccion de nuevos mercados

Estado Poblacion | Poblacion | Capacidad | Numero de | PIB per
hispana hispana | instalada en | compaiiias capita
(2021) como % de energia de energia
la solar (MW) solar
poblacion
total
New York
[llinois
New Jersey
Washington
Pennsylvania
Massachussets
Virginia
Maryland 606.482
Connecticut 574.240
Oregon 537.217 US $52.726

Fuente: Statista (2019) — SEIA (2021) — World Population Review (2021).

Como puede evidenciarse en la tabla, fueron sometidos al anélisis los 10 Estados con
mayor poblacién hispana (teniendo como fuente la base de datos World Population Review)
en los que SunPlay atin no tiene presencia comercial. Estos fueron: New York, Illinois New
Jersey, Washington, Pennsylvania, Massachusetts, Virginia, Maryland, Connecticut y
Oregon. En materia de poblacién hispana de acuerdo con el World Population Review (2021)
los Estados de Maryland, Connecticut y Oregon no cumplen con el criterio de contar como
mds de 700.000 habitantes hispanos, razén por la cual no clasifican a la segmentacién de los
5 mercados priorizados. Seguidamente, todos los Estados cumplen con el requerimiento
minimo de un 8% de poblacién hispana frente a la totalidad de la poblacion; esta cifra también

fue proporcionada por el World Population Review (2021).

Seguidamente, se evalud la capacidad instalada en energia solar (MW) teniendo como
referencia los datos proporcionados por el Solar Energy Industries Association (2021). Para
este parametro unicamente el Estado de Washington no cumplié con el criterio minimo de

500 MW, puesto que en la actualidad su capacidad instalada es de solo 107.6 MW; por lo
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anterior el Estado tampoco clasificaria para la priorizacién de los 5 mercados finales. Con
base en el Solar Energy Industries Association (2021) pudo conocerse el nimero de
competidores en cada Estado, siendo New York el inico en inadmitir el criterio ya que cuenta
con mds de 450 empresas dedicadas a la energia solar; por este motivo también debe salir de
la ecuacion final. Por ultimo, teniendo como fuente a la base de datos Statista (2019) se
consulté el PIB per cdpita en cada uno de los Estados, siendo Oregon el dnico donde el PIB

es inferior a US $60.000.

De esta manera, los Estados definidos como potenciales para la expansién de la
empresa luego de cumplir todos los pardmetros establecidos son: Illinois, New Jersey,
Pennsylvania, Massachussets y Virginia. Es importante destacar que la exploracion de estos
nuevos mercados supondria para Sunplay equipararse en relacién con su presencia comercial
en la costa oeste, llegando a Estados de gran potencial en materia de energia solar y con un

alto nimero de habitantes hispanos como centro del objeto de negocio.

6.2.1 Illinois

Tabla 7. Ficha técnica Illinois

-
-~
Ficha técnica: Energia solar en Illinois 5!
Energia solar instalada (MW) 617.8
Ranking nacional 2021 23° (posicion 14° en 2020)
Energia solar instalada para alimentar 89.781 hogares
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Porcentaje de la electricidad del Estado 0,38%

procedente de la energia solar

Puestos de trabajo generados por la 5.259

energia solar

Empresas solares en el Estado 314 (73 fabricantes — 104 instaladores /

desarrolladores — 137 otros)

Inversion total del Estado en energia US $1.4 billones

solar

Proyecciones de crecimiento en energia | 2.648 MW en los préximos 5 afios (ranking

solar y ranking 12°)

Numero de instalaciones solares 48.225

Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/illinois-solar

La ficha técnica de la energia solar en Illinois presenta importantes condiciones para
el modelo de negocio y las expectativas de la empresa SunPlay. En primer lugar, existente
un nivel de demanda insatisfecha bastante alto, puesto que la energia instalada en estos
momentos solo puede suplir a 89.781 hogares y solo el 0,38% de la energia de todo el Estado
proviene de fuentes solares. Adicionalmente, este Estado tiene el segundo nimero mds bajo
de empresas solares entre los 5 Estados considerados, por lo que la competencia en particular
no demasiado férrea. Por ultimo, las proyecciones de los préximos cinco afios apuntan a que
[llinois serd el 12° Estado con mayor capacidad solar, razon por la cual ingresar en estos

momentos seria adelantarse a la oportunidad de crecimiento.
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Hlustracion 21. Instalaciones de energia solar en Illinois

lllinois Annual Solar Installations
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Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/illinois-solar

La dindmica de instalacion de paneles solares en el Estado de Illinois presenta un
comportamiento bastante interesante, puesto que entre el 2012 y 2021 han ocurrido diferentes
fenémenos dentro del sector. De acuerdo con la grafica aportada por el SEIA en 2012
predominan las instalaciones de paneles solares para proyectos de utilidad, mientras que
durante 2013 y 2017 las instalaciones fueron bastante bajas predominando el sector
residencial y comercial. Desde el 2018 comenzé a notarse una aceleracion importante en la
instalacién de paneles solares, pasando de aproximadamente 30 MW en 2018 a mas de 300
MW en 2019. Las instalaciones para comercios predominan en este Estado, aunque en el

2020 se instalaron mas de 100 MW en viviendas.

El primer trimestre del 2020 cerr6 por debajo de 100 MW instalados, dando esto una
proyeccion con la cual se podria superar el total instalado en 2020. De acuerdo con el U.S
Energy Information Administration (2021) el precio promedio de la energia en el Estado ha
fluctuado entre US $9.38 céntimos / kWh en 2016 y US $9.56 céntimos / kWh en 2019.

Aunque el valor de la energia en el Estado es casi un céntimo menor a la del promedio
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nacional para el afio 2019, las fluctuaciones vistas en los dltimos afios pueden generar

incertidumbre para los usuarios.

6.2.2 New Jersey

Tabla 8. Ficha técnica New Jersey

Ficha técnica: Energia solar en New Jersey

Energia solar instalada (MW)

3,653.1

energia solar

Ranking nacional 2021 7° (posicion 11° en 2020)
Energia solar instalada para alimentar 586.709 hogares
Porcentaje de la electricidad del Estado 6,64%
procedente de la energia solar

Puestos de trabajo generados por la 5.384

Empresas solares en el Estado

416 (72 tabricantes — 249 instaladores /

desarrolladores — 95 otros)

Inversion total del Estado en energia

solar

US $14.8 billones

Proyecciones de crecimiento en energia

solar y ranking

1.834 MW en los proximos 5 afios (ranking

17°)

Numero de instalaciones solares

137.227

Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/new-jersey-solar
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Nueva Jersey es lider nacional en cuanto a capacidad solar fotovoltaica instalada, con
mas de 3,5 gigavatios (GW) procedentes de mds de 136.000 instalaciones solares
fotovoltaicas individuales. Segin la Asociacién de Industrias de la Energia Solar (SEIA),
Nueva Jersey ocupa el séptimo lugar en Estados Unidos en cuanto a capacidad solar
fotovoltaica total instalada, por detrds de California, Carolina del Norte, Arizona, Nevada,
Florida y Texas. Nueva Jersey ocupa el primer puesto en cuanto a capacidad solar
fotovoltaica total instalada por kilémetro cuadrado, lo que demuestra el compromiso de

Nueva Jersey con la energia solar a pesar de la limitada huella geogréfica del estado.

Hustracion 22. Instalaciones de energia solar en New Jersey

New Jersey Annual Solar Installations
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Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/new-jersey-solar

En comparaciéon con la gréafica vista anteriormente sobre la evolucién en las
instalaciones solares de Illionis, la actividad en New Jersey ha sido una de las mas dindmicas
en todo los Estados Unidos cuando se trata de la energia solar. En diferentes ocasiones (2012
—2019 —2020) las instalaciones de energia solar en el Estado han superado los 400 MW por

afio, una cifra que recalca el interés por este tipo de energia.

Aunque en los primeros afios predominaron las instalaciones de tipo comercial, desde
2016 se ha visto una importante mejoria en las instalaciones residenciales llegando a niveles
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superiores a los 100 MW anuales entre 2016 y 2020. En cuanto a los precios de la energia

comun, New Jersey enfrenta uno de los niveles mas altos de todo el pais, con precios que han

superado los US $13 céntimos / kWh desde 2016 hasta 2019 (U.S Energy Information

Administration, 2021). Especialmente en este Estado la energia solar puede ser una

alternativa importante para la poblacién hispana, logrando reducir el valor de sus facturas en

uno de los Estados con mayor precio en la energia tradicional.

6.2.3 Pennsylvania

Tabla 9. Ficha técnica Pennsylvania

Ficha técnica: Energia solar en Pennsylvania

Energia solar instalada (MW)

786.7

energia solar

Ranking nacional 2021 22° (posicién 17° en 2020)
Energia solar instalada para alimentar 96.859 hogares
Porcentaje de la electricidad del Estado 0,35%
procedente de la energia solar

Puestos de trabajo generados por la 4.310

Empresas solares en el Estado

426 (105 fabricantes — 214 instaladores /

desarrolladores — 107 otros)

Inversion total del Estado en energia

solar

US $2.9 billones
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Proyecciones de crecimiento en energia | 1.306 MW en los préximos 5 afios (ranking

solar y ranking 28°)

Numero de instalaciones solares 37.420

Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/pennsylvania-solar

El Estado de Pennsylvania muestra importantes indicadores que facilitan la entrada a
competir de una empresa como SunPlay. En primera instancia, solo el 0,35% de la
electricidad total del Estado procede de energia solar, cuya capacidad instalada solo puede
alimentar un poco mds de 96.000 hogares. Asi las cosas, las oportunidades de abrir mercado
para la energia solar son enormes para hacer crecer las 37.420 instalaciones solares que tiene
Pennsylvania a la fecha. Por estos motivos el niimero de competidores es un poco alto; a la
fecha mds de 426 empresas tienen operaciones alli en bisqueda de captar buenas cuotas de
mercado. Por estos motivos, SunPlay puede convertirse en un interesante jugador dentro de

los 1.306 MW que esperan instalarse en los préximos 5 afios.

Hlustracion 23. Instalaciones de energia solar en Pennsylvania

Pennsylvania Annual Solar Installations
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Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/pennsylvania-solar
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Las instalaciones de energia solar en Pennsylvania iniciaron con niveles modestos en
2012 y 2013 antes de caer drasticamente para los dos afios siguientes. Sin embargo, a partir
del 2016 la recuperacion del sector ha sido superlativa y el predominio de las instalaciones
residenciales acapara buena parte de las instalaciones totales. Durante el 2020 las
instalaciones con fines de utilidad fueron inmensas, dandole un dinamismo interesante al

sector para los préximos afios.

En materia de precios de la energia tradicional, el U.S Energy Information
Administration (2021) informa que los precios han disminuido desde US $10.19 céntimos /
kWh en 2016 a US $9.81 céntimos / kWh. Sin embargo, esta pequefia reduccién no es
considerable en comparacién con la mejoria que pueden presentar las familias y comercios

con la tenencia de paneles solares.

6.2.4 Massachussets

Tabla 10. Ficha técnica Massachussets

Ficha técnica: Energia solar en Massachussets @

Energia solar instalada (MW) 3.262

Ranking nacional 2021 8° (posicion 12° en 2020)
Energia solar instalada para alimentar 545.258 hogares
Porcentaje de la electricidad del Estado 18,4%
procedente de la energia solar
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Puestos de trabajo generados por la 9.495

energia solar

Empresas solares en el Estado 421 (80 fabricantes — 158 instaladores /

desarrolladores — 183 otros)

Inversion total del Estado en energia US $9.1 billones

solar

Proyecciones de crecimiento en energia | 1.851 MW en los préximos 5 afios (ranking

solar y ranking 16°)

Numero de instalaciones solares 114.948

Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/massachusetts-solar

Massachussets es uno de los Estados con mayor crecimiento de energia solar en los
ultimos afios, asi lo demuestra los 3.262 MW de energia solar instalados a la fecha. En
comparacion con Pennsylvania, la capacidad instalada de Massachussets permite alimentar
mas de 545.000 hogares, sin contar que se espera crecer 1.851 MW en los préximos 5 afios.
Actualmente es el 8° Estado con mayor capacidad solar instalada, por lo que los afios
venideros pueden ser mds que satisfactorios para las 421 empresas que se encuentran

instaladas alli.

En este sentido, Massachussets resalta especialmente por el monto que ha invertido
el estado en energia solar; mas de US $9 billones es una cifra que muestra la decision y el
interés con el cual estdn afrontando la oportunidad de incluir energia solar en sus territorios.
Adicionalmente, el ambito comercial para las instalaciones solares ha tenido uno de sus
mayores crecimientos a nivel nacional en este Estado, por lo cual ya existe una vertiente de

negocio claramente identificada que se puede atacar.
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Hustracion 24. Instalaciones de energia solar en Massachussets

Massachusetts Annual Solar Installations
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Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/massachusetts-solar

Como puede verse en la grafica superior, una de las principales particularidades de la
energia solar en Massachussets en el predominio de energia solar para las comunidades.
Contrario a otros Estados donde las instalaciones de tipo comercial son las mds numerosas,
desde 2016 la energia solar para las comunidades viene avanzando en gran forma.
Adicionalmente, desde el afio 2015 las instalaciones residenciales han superado con creces
los 60 MW de capacidad instalada al afio; las instalaciones comerciales han tenido

fluctuaciones, pero en casos como 2017 muestran mas de 300 MW instalados.

En cuanto a los precios de la energia tradicional Massachussets reporta uno de los
niveles mas altos de todo el pais: desde 2016 hasta 2019 los precios han superado los US $16
céntimos / kWh, llegando al tope de US $18.5 céntimos / kWh en 2018. Esta situacién
acrecienta las posibilidades de incluir a la energia solar como una oportunidad fehaciente
para las comunidades hispanas, quienes buscan reducir el valor de sus facturas y mejorar sus

situaciones econdmicas con ahorros sostenibles en el tiempo.
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6.2.5 Virginia

Tabla 11. Ficha técnica Virginia

Ficha técnica: Energia solar en Virginia

Energia solar instalada (MW) 2.546

Ranking nacional 2021 11° (posicién 4° en 2020)
Energia solar instalada para alimentar 280.993 hogares
Porcentaje de la electricidad del Estado 1,9%

procedente de la energia solar

Puestos de trabajo generados por la 4.312

energia solar

Empresas solares en el Estado 176 (26 fabricantes — 71 instaladores /

desarrolladores — 79 otros)

Inversion total del Estado en energia US $2.8 billones

solar

Proyecciones de crecimiento en energia | 6.454 MW en los préximos 5 afios (ranking

solar y ranking 4°)

Numero de instalaciones solares 18.076

Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/virginia-solar

La ficha técnica de Virginia muestra temas importantes que apuntan a un crecimiento
superlativo de la energia solar en el Estado. Si bien es cierto que la capacidad instalada actual

es superior a los 2.500 MW se espera que en los proximos cinco afios se instalen mas de
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6.454 MW, una de las proyecciones mds altas de todo Estados Unidos. La capacidad instalada
actual solo podria suplir a 280.000 hogares, razén por la cual existe un mercado amplio
disponible para incrementar estos niveles. Por dltimo, en Virginia se encuentra el numero
mas bajo de competidores: solo 176 en comparacion con los Estados revisados previamente

donde los competidores son mas de 400.

Tlustracion 25. Instalaciones de energia solar en Virginia

Virginia Annual Solar Installations
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Fuente: https://www.seia.org/state-solar-policy/virginia-solar

En el caso de Virginia la dindmica de instalacién de paneles solares fue nula en los
afios 2012, 2013 y 2014. Sin embargo, desde 2015 comienza a repuntar las instalaciones,
aunque mayoritariamente para fines de utilidad. A partir de 2018 comenzaron a vislumbrarse
algunas pequeiias instalaciones a nivel residencial y comercial, lo mismo sucedi6 en el 2019
aunque el predominio de las instalaciones para utilidad es indiscutible. Virginia al igual que
Illinois tiene uno de los nivele de precios mds bajos en la energia tradicional dentro de los
cinco Estados segmentados. Entre 2016 y 2019 los precios no superaron los US $9.6 céntimos
/ kWh, aunque aun asf las facturas de energia solar pueden ayudar a economizar dinero a la

poblacién hispana.
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Tabla 12. Gastos operativos de la empresa en los estados seleccionados

Estado Asequibilidad Ranking en Tasa de Tasa de
de espacios de | asequibilidad | impuesto de impuesto a
oficina de espacios sociedades las ventas
de oficina locales
Illinois US $16,3 por m2 29° /50 9,5% 1,93%
New Jersey US $19,3 por m2 44° /50 9% 0%
Pennsylvania US $17 por m2 33°/50 9.9% 0,34%
Massachussets US $16,3 por m2 30°/50 8% 0%
Virginia US $19 43° /50 6% 0,33%

Fuente: KPMG — Tax Foundation / WalletHub (2018).

Sunplay ha desarrollado un modelo de tercerizacion de servicios que se ajusta de gran
manera a las necesidades del mercado. En este sentido, la empresa contrata por medio de un
outsourcing a los proveedores de instalacion de paneles solares, realiza alianzas estratégicas
con entidades de crédito y financiacién y cuenta con un sistema de provision bajo pedido
para cualquier estado del pais teniendo como referencia el excelente desempefio logistico de
empresas como Tesla y LG. Por lo anterior Sunplay reduce de forma sustancial sus costos de
transporte, almacenamiento e instalacion al utilizar un sistema de trabajo just in time basado

en la informacién que recauda el equipo comercial sobre los potenciales compradores.

Sin embargo, se realiz6 un andlisis de costos operativos para conocer aspectos que
impactan directamente en el funcionamiento de la empresa, tales como el precio de los
espacios de oficina, la tasa a pagar por impuesto de sociedades y la tasa de impuestos a las
ventas locales. En cuanto a la primera variable se identific6 que en los 5 estados
preseleccionados el precio por metro cuadrado para el establecimiento de una oficina va
desde US $16,3 alos US $19 dependiendo el estado (siendo Illinois y Massachussets los mas
favorables y New Jersey el mds costoso). En materia del impuesto de sociedades Virginia
ofrece la mejor tarifa con solo un 6% mientras que en el impuesto a las ventas locales tanto

New Jersey como Massachussets lo sitian en 0%.
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El arribo de la empresa a cada uno de los mencionados Estados no supone un
incremento de los administrativos y de transporte. Respecto a la primera categoria el equipo
en cada uno de los Estados estd conformado por 3 miembros correspondiente al responsable
de la operacién y un minimo de dos vendedores para en canal B2C. A nivel de transporte la
compafifa continua con sus politicas de contratacién donde cada miembro debe contar con
medio de transporte siendo esta una variable externa a los requerimientos de contratacion. La
movilizacién de materiales y equipos corre por cuenta de los proveedores locales en cada
Estado razén por la cual los costos logisticos no son reflejados de forma directa por la

empresa ya que se encuentran inmersas en el costo de produccidn e instalacion para el cliente.

6.3 Resultados del tercer objetivo especifico: derivar estrategias para la inclusion del
comercio electronico como un nuevo canal de comercializacion para la empresa

El comercio electrénico se ha convertido en una de las principales estrategias de venta
y comercializacién a lo largo de los afios, sin contar que durante la pandemia sus beneficios
se potencializaron en gran medida. En el caso de Estados Unidos esta no es la excepcidn, con
un consumidor que estd mucho mas propenso a involucrarse en el comercio electrénico. Con
el pasar de los afios las empresas con base tecnoldgica o en el enfoque B2C buscan estar mas
cerca del consumidor, siendo el comercio electronico una oportunidad para disminuir la

distancia entre las partes y generar una mayor interaccion comercial.
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Hlustracion 26. Uso del internet por parte de la comunidad hispana

8 out Of 10 Number of Hispanics who are Internet users

Fuente: 9thWonder — ThinkNow (2020).

El informe “The 2020 Guide to Hispanic Digital Purchase Behavior”’comparte
valiosa informacion sobre la situacién actual del consumidor hispano en los Estados Unidos
en relacion al comercio electronico. En primer lugar, destaca que el consumidor hispano esté
cada vez mds conectado, cerrando la brecha existente afios atrds y llegando a un punto donde
el 80% de los hispanos en los Estados Unidos tienen acceso a internet. Seguidamente, los
hogares hispanos en los Estados Unidos son mds grandes, razén por la cual gastan US
$500.000 mas que los hogares blancos no hispanos a lo largo de la vida. Por tltimo, los
consumidores hispanos estdn interconectados; un tercio de ellos vive en hogares
multigeneracionales y una vez toman una iniciativa propia continian conectados con sus

familias y amigos mediante canales digitales.

69



Hlustracion 27. Manejo sugerido de idiomas en el comercio electronico

Respondents were also
asked what language they 23%
normally speak at home

Spanish Mostly English Only

=

Spanish Only

17%

Spanish and English

Equall
- d English Mostly

Fuente: 9thWonder — ThinkNow (2020).

De acuerdo con el informe ejecutado por las consultoras 9thWonder y ThinkNow, el

manejo de los idiomas en el comercio electrénico es un aspecto clave para obtener una

importante masa de clientes. En el caso de la comunidad hispana, el 35% de las personas

encuestas en el reporte manifestd que su manejo del inglés y el espafiol en el hogar es

equivalente. Sin embargo, un 12% de los encuestados tUnicamente habla espafiol en sus

hogares mientras que el 13% unicamente habla inglés. Estas cifras son importantes para

contextualizar la oferta digital que se espera comunicar, teniendo en cuenta que las

recomendaciones voz a voz para establecer energia solar son sumamente importantes.

70



Hustracion 28. Caracteristicas del consumidor hispano frente al consumidor no hispano

—

y |-

78.7 LIFE EXPECTANCY 82.0

42.0 MEDIAN AGE 27 []

187 YEARS OF EFFECTIVE BUYING POWER | 5 4 . 7

Fuente: The Nielsen Company (2018).

El consumidor hispano a nivel digital tiene importantes particularidades que pueden
explotarse al momento de intentar comercializar por esta via. El consumidor hispano en los
Estados Unidos tiene una esperanza de vida de 82 afios, la cual supera casi en 5 afos la
expectativa de vida de la poblacién no hispana. Por otro lado, la edad media del consumidor
digital hispano es de 27 afios, una edad en la cual el impacto digital y el uso de canales
virtuales es mucho mas comun que a los 42 afios de edad promedio que presenta la poblacién
no hispana. Por ultimo, el consumidor hispano tiene un ciclo de compra mucho mas amplio
llegando hasta 54.7 afios de poder adquisitivo efectivo mientras que la poblacién no hispana

solo cuenta con 36.7 afios de poder adquisitivo efectivo.

6.3.1 Estrategia: uso de Google Ads

La oportunidad de negocio de Sunplay puede ser desarrollada desde distintas
perspectivas, teniendo en cuenta que el consumidor hispano estd cada vez mas conectado y

con una presencia digital mucho mdés activa. Sin embargo, es importante llevar la mayor
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cantidad de recursos y esfuerzos a canales que verdaderamente puedan representar un éxito
para la inclusioén del comercio electronico en las estrategias de la empresa. La primera de
ellas tiene que ver con el uso de Google Ads, una herramienta que segtn el contexto a explicar

a continuacién podria tener un éxito importante.

Tlustracion 29. Uso de internet y apps para corroborar informacion

INFORMATION SEEKERS
USES OF INTERNET AND APPS TO FIND INFORMATION ON ANY DEVICE (PAST 30 DAYS)

SEARCH MAPS/GPS TRAFFIC MOVIE LISTINGS
Google, Google Maps,
‘r‘efhoo!jéelc.} I-E'tapqguest, elic.}
11% 32% m'\ 3% \
Q T ]
y [100 107

Fuente: Nielsen Scarborough Hispanic DST Multi-Market 2017

De acuerdo con el reporte “The Online Lives Latinx Consumers” desarrollado por la
consultora Nielsen (2019) el 77% de los hispanos utiliza internet para realizar bisquedas en
motores como Google, Yahoo y otros con el fin de obtener informacién sobre diferentes
aspectos. Esta actividad es mucho comun que otras de gran importancia como el uso de
mapas o GPS, consultar el trafico y encontrar informacién sobre peliculas y contenido
multimedia. Por esta razén, tener una conexion directa con Google y sacar provecho a sus
prestaciones puede ser una estrategia bastante valiosa. Google es un motor de busqueda
ampliamente conocido por la comunidad hispana y que se encuentra preinstalado en los

dispositivos mdviles y computadores, lo cual facilita aun mas las oportunidades de busqueda.
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Tlustracion 30. Google Ads para Sunplay

Google

U

Energia solar

Anuncio -  Sunplaysolar.com
Energia solar al mejor precio; baja el precio de tu factura

iEquipos de dltima tecnologia y personal altamente
calificado!

Fuente: Elaboracién propia.

La primera estrategia recomendada consiste en utilizar Google Ads como canal para
incentivar el comercio electrénico de SunPlay en la web 2.0. El procedimiento es bastante
sencillo para los clientes; la configuracion del GoogleAds estaria dada de forma
preestablecida para aparecer en dispositivos de usuarios hispanos una vez ingresen el término
“energia solar”. Con estas palabras clave un anuncio puede aparecer en la parte superior de
la pantalla para comentar en pocas palabras las ventajas competitivas de la empresa: energia
solar al mejor precio, bajar el precio de la factura, equipos de ltima tecnologia y personal
calificado. De esta manera los clientes tienen una redireccion inmediata al sitio web de la
empresa, en la cual pueden visitar el catdlogo existente y solicitar la asesoria para concretar

la adquisicion del servicio de energia solar.

Las grandes ventajas que ofrece GoogleAds es colocar al servicio de los anunciantes
la informacion de los consumidores o usuarios. De manera facil y rdpida el anuncio podria

segmentarse hacia un rango de edad en especifico, aparecer tinicamente en los Estados donde
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SunPlay tiene presencia comercial y determinar si existe un mayor éxito al aparecer en
teléfonos inteligentes o computadores. El presupuesto a utilizar es totalmente variable y
puede ser modificado en cualquier momento teniendo en cuenta la situacion de la empresa y

el éxito que pueda estar alcanzando la estrategia.

6.3.2 Estrategia: tienda de Instagram

Las redes sociales se han convertido en una herramienta de gran importancia para el
comercio electrénico, logrando transformar las comunidades de seguidores en potenciales
clientes de distintos productos y servicios. Para la comunidad hispana en los Estados Unidos
redes sociales como Instagram permiten estar solo a un click de distancia de influencers,
marcas y personalidades con quienes se sienten identificados. Muchas empresas han tomado
la decision de vincular un espacio de compra digital a sus redes sociales, llegando al

consumidor de forma facil y sencilla.

Hustracion 31. Uso de redes sociales en la comunidad hispana de Estados Unidos

SUPER SOCIAL, SUPER MOBILE
SOCIAL-NETWORKING WEBSITES VISITED AND APPS USED IN PAST 30 DAYS

FACEBOOK @ :
][0
YOUTUBE [ » | @
= i)
INSTAGRAM

15% [143]

Fuente: Nielsen Scarborough Hispanic DST Multi-Market (2017)

Como puede verse en la grafica aportada por Nielsen (2019) Instagram era la tercera

red social utilizada por la poblacion hispana para el afio 2017 siendo unicamente superada
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por Facebook y YouTube. Sin embargo, en los ultimos afios Instagram ha tomado un
protagonismo de mercado preponderante al vincular diferentes opciones y ventanas para
conectar los perfiles de empresas con plataformas propias de E-Commerce. La gran ayuda
de estos canales aportados por Instagram radica en sacar el maximo provecho de la
comunidad de seguidores que rednen los perfiles, colocando una compra a pocos clicks de

distancia desde que estdn observando una determinada publicacion en el perfil de Instagram.

Hlustracion 32. Propuesta de tienda en Instagram — Sunplay

&« sunplaysolar =
& sunplaysolar
Mas productos de esta tienda Ver todo
94 8,332 595 & LG Solar Silfg]
Pubdica gL [ Segudos
Sunplay Solar
Energla Solar para ko comunided HISpana ¢ae» '
ItEmE 4T I&=
$ Precio més bajo Garartizad 355W 370W
Ver traduccion LG Solar 355W... R Silfab 370w... R
NSOV BE OO US §500 US $650
2300 W sahara Ave Ste 813 Las Vegas NV 89117
vegas, Texas §913% solar R

& Ver tiends

m Mensaje Contacto s POWER

HD Wave w/Solar Optimizers

Solar Edge Wave... [ Tesla Power... R
IS $380

US $350
Fuente: Elaboracién propia.

Como puede verse en la parte superior la idea principal de esta estrategia es crear un
espacio de tienda virtual en Instagram para la cuenta de SunPlay, esto con la finalidad de
aprovechar los cerca de 8.300 seguidores que hacen parte de la comunidad al igual que los
que pueden sumarse proximamente. Afiadiendo el boton “ver tienda” los potenciales clientes

y seguidores facilmente pueden revisar el catdlogo de productos y servicios con los que
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cuenta SunPlay, pudiendo ordenar directamente el servicio de instalacion de la energia solar

sin salir de la plataforma y en simples pasos.

De esta manera SunPlay tendria un canal de E-commerce con mas de 8.300 personas
con interaccién directa, sin contar el advertising que puede realizarse para incrementar el
nimero de seguidores o incluso visitantes exclusivos al e-commerce. Adicionalmente, los
potenciales podran conocer el precio de los servicios y los equipos, una ficha técnica con
especificaciones y un canal directo de comunicacion a través de los formularios de contacto

preestablecidos por Instagram.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDA CIONES

Una vez analizados los resultados de la propuesta de valor, existen diferentes puntos
y perspectivas para destacar frente a la propuesta de expansion de nuevos mercados y canales
de comercializacién para la empresa Sunplay. La primera conclusion radica en la gran
oportunidad que tiene la compafiia para expandir sus operaciones en nuevos Estados de la
Unién Americana: variables como la demanda potencial insatisfecha en cuanto a la energia
solar, las proyecciones de inversion en esta energia para los proximos afios y el creciente
indice de precios de la energia tradicional son solo algunas de las principales razones que

potenciarfan esta expansion.

Por otro lado, existente suficiente evidencia para demostrar que las comunidades
hispanas en estos Estados contintian desatendidas, teniendo un 30% menos de instalaciones
solares que los sectores de poblaciéon no hispana. Adicionalmente, este movimiento de
Sunplay aseguraria una mayor cobertura en la costa este de los Estados Unidos, zona en la
cual dnicamente tenian presencia en los estados de Florida, Georgia, North Carolina y South
Carolina y que luego de la expansion podrin equiparar en fuerza comercial a los esfuerzos

realizados en la costa oeste.

Finalmente, se recomienda a la empresa trabajar en los canales de comercio
electrénico sugeridos, puesto que la conectividad de la poblacién hispana es cada vez mayor
en materia de internet y sus decisiones de compra dependen en gran medida de la informacion
encontrada en motores de busqueda. Elementos como Google Ads y tienda en Instagram son
métodos innovadores para llegar al cliente hispano, aprovechando la comunidad formada en

los ultimos afios en redes sociales y obtener el mayor provecho de las redes sociales.
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