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Resumen Ejecutivo

Kaya Energy Group tiene sus inicios en el afio 2012, como producto del emprendimiento
de Karina Chez. Como emprendedora, Chez posee una amplia experiencia y trayectoria
profesional, las cuales se encuentran impregnadas en las raices y esencia misma de Kaya Energy
Group. La experiencia de Chez se evidencia en haber liderado equipos digitales en una multitud
de paises internacionales, y haber trabajado con organizaciones pertenecientes a las Naciones
Unidas. Gracias a esta directiva, Kaya Energy Group ha logrado ser una empresa prominente,
gracias a su compromiso con la promocion y el desarrollo de soluciones de energia sostenible en
la regién. A pesar de ser una empresa destacada en el mercado, Kaya Energy Group no se
encuentra actualmente posicionado como lider en su respectivo mercado; como consecuencia de
encontrarse en la etapa de crecimiento y de la alta competitividad en el mercado. Por ello, el
concurrente plan de mercadeo tiene por objetivo objetivo llevar a cabo estrategias de
penetracion, posicionamiento, fidelizacion y segmentacidon, para lograr incrementar el

conocimiento de la marca en el mercado y posicionarla como lider en el mercado.

Con la investigacion de mercados llevada a cabo, fue posible analizar y comprender el
estado actual de Kaya Energy Group en el mercado de paneles solares en la Republica
Dominicana. Entre los hallazgos, se tiene que en el mercado de paneles solares, se requiere de
actividades de promocidén y educacidon, asi como priorizar la satisfaccion del cliente, como
factores clave en el mercado. Ademas, fue determinado que el ahorro de costos y servicios son
esenciales para la adopcion de paneles solares en Republica Dominicana. Estos resultados
producto de la investigacion de mercados llevada a cabo, aclaran y despejan posibles sesgos que

impidan y limiten el éxito del plan de mercadeo planteado para Kaya Energy Group.

Ya con respecto al 4rea financiera de este plan de mercadeo, esta serd llevada a cabo en el
ano 2024, con una inversion de RD$2,314,044.10. Esta inversion en acciones de mercadeo sera
cubierta en un plazo de tiempo relativamente corto, debido a los altos ingresos de la compaiiia a
lo largo del afio, los cuales figuran un total de RD$248,413,418.10. Esto claramente se evidencia
en el indicador de Tasa Interna de Retorno (TIR), la cual determina un retorno positivo de un

9.02% para el primer trimestre del afio.



Planteamiento del Problema

En el escenario actual del siglo XXI; perpetuado por el uso de fuentes de energia no
renovables y la amenaza del cambio climatico, el rol de la energia renovable se encuentra
asumiendo una mayor importancia con el paso de los afios. Un ejemplo claro de esto es la
Agenda 2030 adoptada por la Asamblea General de la Naciones Unidas (Naciones Unidas,
2015). Dentro de esta agenda se presentan una serie de objetivos a alcanzar, entre estos se
encuentra el séptimo objetivo, “Energia Asequible y No Contaminante” (Moran, n.d.). En este
objetivo se plantean una serie de metas, entre estas se plantea acrecentar significativamente la
cuota de energia renovable, en el colectivo de fuentes energéticas (Moran, n.d.). Cabe recalcar
que, de todo el conjunto de energias renovables, la energia solar se presenta como la lider entre
sus iguales como aquella de menor costo (Banco Popular, n.d.). En la Republica Dominicana, el
mercado de energia solar se encuentra en un constante crecimiento, como se evidencia en la
noticia publicada por la Presidencia de la Republica Dominicana (2023) donde se anuncia el
crecimiento de un 50 % en la capacidad instalada de energias renovables, en el periodo de 2020 a
2022. La industria de la energia solar en la Republica Dominicana tiene sus comienzos en el aio
1928, donde la primera planta eléctrica renovable fue instalada (Rodriguez, 2022). Sin embargo,
esta industria no recibe un estimulo lo suficientemente significativo para ser prospera hasta la
llegada de las leyes 112-00 y 57-07 en el afio 2000 (Rodriguez, 2022). Como consecuentia de
todos los factores ya mencionados, el mercado de la energia solar; en especial aquel dirigido a
empresas, se encuentra en crecimiento, por ende, este mercado se encuentra marcado por un
intenso ambiente competitivo. Debido a la intensa competencia en este mercado, las empresas
deben de realizar grandes esfuerzos de mercadeo en pos de lograr aumentar su cuota de mercado.
Este es el caso con Kaya Energy Group; una empresa dedicada al mercado B2B brindando
servicios de energia solar, busca crecer y convertirse en lider en el mercado. Sin embargo, para
lograr llevar a cabo esta meta, es imperativo incrementar su cuota de mercado. En sintesis, en
este documento se planteard un plan de mercadeo para penetracion de mercado para Kaya

Energy Group en el periodo septiembre-diciembre 2023.



Delimitacion Geografica

Este plan de mercadeo esta enfocado en la totalidad de la Republica Dominicana. Esto se
fundamenta en el hecho de que todos los clientes potenciales de Kaya Energy Group, se

encuentran a lo largo de toda la superficie de la Republica Dominicana.

Limitantes de la Investigacion

La investigacion podria enfrentar diversas limitaciones. En primer lugar, el periodo de
investigacion se encuentra limitado al ultimo cuatrimestre de 2023, lo que podria restringir la
capacidad de obtener datos a largo plazo sobre el impacto del plan de mercadeo y considerar
cambios en el mercado que puedan surgir. Ademas, la volatilidad del mercado y las cambiantes
condiciones econdmicas representan un desafio, ya que los resultados de la investigacion podrian
ser temporales o no aplicables en el futuro debido a cambios inesperados. También es importante
considerar posibles sesgos en la informacion recopilada, dependiendo de la disponibilidad de
fuentes de datos y la cooperacion de las partes involucradas, lo que podria influir en la
objetividad de los resultados. Las modificaciones legislativas en el sector de la energia solar son
otro factor a tener en cuenta, ya que podrian impactar en las estrategias de mercadeo de la
empresa de manera impredecible. Finalmente, eventos externos imprevisibles como desastres
naturales o crisis econémicas pueden influir en el mercado y la ejecucion del plan de mercadeo,

aspectos que escapan al control de la investigacion.
Justificacion

La ejecucion de un Plan de Mercadeo para la penetracion exitosa del mercado de Kaya
Energy Group en Santo Domingo, Republica Dominicana cobra una importancia estratégica

innegable debido a multiples factores que convergen en este contexto especifico.

En primer lugar, es esencial destacar el contexto legal y regulatorio que rodea la industria

de la energia solar en la Republica Dominicana. La Ley numero 57-07, "Sobre Incentivo al
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Desarrollo de Fuentes Renovables de Energia y sus Regimenes Especiales," promulgada en
2007, ha sido un catalizador fundamental para el crecimiento de esta industria en el pais. Esta
legislacion establecid un marco normativo que otorga incentivos significativos para el desarrollo
y la inversion en fuentes de energia renovable, incluyendo la energia solar. La existencia de esta
ley crea una ventana de oportunidad para las empresas de energia solar como Kaya Energy
Group, ya que ofrece incentivos y directrices especificas que pueden ser aprovechadas en la

formulacion de estrategias de mercadeo y penetracion en el mercado.

El periodo que abarca de septiembre a diciembre de 2023 coincide con una etapa critica
en el ciclo empresarial y climatico. Esta temporada incluye tanto el final del afio fiscal para
muchas empresas como la transicion hacia la temporada de lluvias en la region. Ambos factores
pueden influir de manera significativa en la demanda y percepcion de soluciones de energia
solar. Las empresas tienden a revisar y planificar sus gastos y proyectos en este periodo, lo que
hace que la toma de decisiones relacionada con la energia sea especialmente relevante. Ademas,
el clima puede influir en la adopcion de tecnologias de energia solar, ya que la disponibilidad de
luz solar puede variar durante esta temporada. Por lo tanto, un plan de mercadeo efectivo durante
este periodo puede ser un factor determinante para la penetracion del mercado y el éxito de Kaya

Energy Group en un entorno empresarial y climatico en constante cambio.

Ademas, Santo Domingo, como la capital y el centro econémico de la Republica
Dominicana, representa un mercado estratégico por excelencia para cualquier empresa que
ofrezca servicios de energia solar. La ciudad alberga una diversidad de empresas, instituciones y
consumidores potenciales que buscan soluciones energéticas sostenibles y eficientes para sus
necesidades. Ademas, la creciente conciencia ambiental y la busqueda de fuentes de energia mas
limpias en la region hacen que la oferta de energia solar sea especialmente atractiva. Por lo tanto,
el éxito de Kaya Energy Group en Santo Domingo tiene el potencial de tener un impacto
significativo en su crecimiento y en la promocién de una energia mas limpia y sostenible en la

region.

La ejecucion de este plan para la penetracion del mercado de Kaya Energy Group en

Santo Domingo se justifica plenamente debido a la importancia estratégica de este momento, las
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condiciones competitivas del mercado de la energia solar y la influencia positiva de la Ley

nimero 57-07 en el fomento de las fuentes de energia renovable. Esta investigacion tiene el

potencial de proporcionar orientacién valiosa para el crecimiento de la empresa y la promocion

de la adopcion de la energia solar en un mercado dindmico y en evolucion, respaldado por un

marco legal que promueve la sostenibilidad y el desarrollo econémico.

Literatura profesional y académica

A. EL POTENCIAL SOLAR DE LA REPUBLICA DOMINICANA - Ramén E. De

Jests G. y Miguel H. Estévez S., Pontificia Universidad Catoélica Madre y Maestra,

2015.

Sintesis: Este articulo fue realizado, con la intencion de informar acerca del
potencial de la energia solar en la Republica Dominicana. El objetivo de este
articulo es demostrar como el Sol; como fuente de energia renovable, es la mejor
opcion de energia renovable para la Reptblica Dominicana, debido a su ubicacion
geografica. En las conclusiones de este, se determina que existe un futuro
prospero para la energia solar en la Republica Dominicana, sin embargo, la

existencia de una serie de regulaciones y leyes dificultan la posibilidad de este.

B. ENERGIA SOLAR ES LA APUESTA DE REPUBLICA DOMINICANA, Forbes
Staff, Forbes México, diciembre, 2018.

Sintesis: En este articulo de Forbes México, se habla acerca del auge de la energia
solar en la Republica Dominicana. El objetivo de este es informar que a pesar de
que exista un crecimiento en el mercado de energia solar en la Republica
Dominicana, se requiere de incentivos estatales para lograr promover dicho
crecimiento. Como conclusidn, se establece que la energia solar es necesaria para
aumentar la competitividad del pais, a pesar de que el Estado no realice una fuerte

inversion en este.
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C. A Solar Energy Strategy for the Dominican Republic - Severino, V., University of
Wolverhampton, agosto, 2023.
Sintesis: Para esta tesis de doctorado, el autor realiza una propuesta para la
realizaciébn de una estrategia para la implementacion de iniciativas de energia
solar. El objetivo de esta investigacion consiste en discernir la razén por la que la
Republica Dominicana ha presentado dificultades para implementar un sistema
energético, basado en la energia solar. En conclusion, en este se presentan una
serie de recomendaciones para lograr llevar a cabo iniciativas en el sector de la

energia solar en la Republica Dominicana.

D. EVOLUCION DEL SECTOR ELECTRICO DOMINICANO - Cochén, M.,
Asociacion Dominicana de la Industria Eléctrica (ADIE), 2018.
Sintesis: El articulo explica el proceso de reforma del sector eléctrico en la
Republica Dominicana inicid6 con una estructura que no contemplaba la
capitalizacion como mecanismo de insercion del capital privado. Después de un
periodo de estancamiento politico entre 1994 y 1996, se optd por la capitalizacion
como estrategia para involucrar al sector privado. La Ley General de Electricidad,
que acompafaria el proceso, no fue aprobada, resultando en una falta de fortaleza
institucional. La capitalizacion se llevd a cabo con consultores bolivianos y se
aprob6 rapidamente en el Congreso en 1996. Sin una clara vision y aprobacion
previa de la Ley General de Electricidad, el proceso fue afectado negativamente
por la injerencia politica, lo que genero criticas posteriores. Se conformaron tres
empresas distribuidoras y dos empresas de generacion térmica, todas de capital
mixto. La falta de involucramiento directo de los partidos politicos en los trabajos
técnicos permitid avances rapidos, pero también generd criticas a la estructura
post capitalizacion. La estructura resultd en empresas distribuidoras y generadoras
térmicas de capital mixto, mientras que las empresas de transmision y generacion
hidraulica se mantuvieron publicas al 100%. A pesar de los logros, persisten
divergencias y criticas, sugiriendo que una negociacion politica previa podria

haber reducido la politizacién del sector.
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E. PATH TO 100% RENEWABLES FOR DOMINICAN REPUBLIC - Wirtsila
Business White Paper, Wiirtsila, 2020.
Sintesis: Este articulo destaca que la Republica Dominicana, lider en energia y
politicas en el Caribe, apunta a hacer la transicion hacia energia 100% renovable,
alinedndose con su Plan de Accion de Contribucion Determinada a Nivel
Nacional (NDC) y el Acuerdo Climatico de Paris. Un estudio que utiliza el
software de modelado Plexos explora caminos Optimos para esta transicion,
enfatizando la energia solar y edlica como fuentes rentables. La capacidad flexible
de gas es crucial para equilibrar la variabilidad, y el almacenamiento desempefia
un papel clave. Las primeras etapas implican la generacion de carbon y gas, pero
su inflexibilidad plantea desafios. El estudio desalienta la adicion de nueva
capacidad de gas inflexible y recomienda inversiones en energias renovables para
reducir la dependencia de combustibles importados. La proporcién econdmica
Optima de energias renovables se estima en un 70-80% para finales de la década
de 2020, superando los objetivos para 2030. Si bien una vision de energia 100%
renovable para 2030 puede parecer ambiciosa, destaca la escala necesaria de
capacidad edlica y solar para una solucion energética sin emisiones de carbono,

con adiciones continuas de energias renovables después de 2030.

F. RENEWABLES ‘BOOM’ IN THE DOMINICAN REPUBLIC, BUT SOME FEEL
SIDELINED - Tejeda, L., Didlogo Chino, 22 de septiembre, 2023.
Sintesis: El articulo destaca como la Republica Dominicana ha sido testigo de un
aumento en los proyectos de energia solar y eolica, con el objetivo nacional de
lograr que el 25% de la electricidad provenga de energias renovables para 2025. A
pesar de los avances, surgen desafios, en particular la ausencia de leyes de
planificacion del uso del suelo para una evaluacion adecuada de los proyectos.
Los residentes cerca de proyectos solares, como Girasol Solar Park, afirman que
ha aumentado el calor y han perdido el acceso a la tierra. Preocupaciones
similares se hacen eco en la comunidad de Mano Juan con respecto al impacto en
la anidacion de tortugas debido al parque solar de la Compania Eléctrica de

Bayahibe. Los criticos enfatizan la necesidad de regulaciones estrictas y
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evaluaciones ambientales exhaustivas para equilibrar los objetivos de energia

renovable con el bienestar comunitario y ambiental.

G. THE DOMINICAN REPUBLIC IS GOING GREEN TO BOOST TOURISM AND
ENERGY SECURITY - Silverstein, K., Forbes, 3 de octubre, 2022.
Sintesis: El articulo de Forbes destaca que, a pesar de ser una isla con abundante
luz solar, la Republica Dominicana obtiene el 80% de su energia de combustibles
fosiles, principalmente carbon, gas natural y fuel oil. El gobierno se compromete
a que el 25% de su electricidad provenga de fuentes renovables en 2025 y el 30%
en 2030, impulsado por factores geopoliticos y el crecimiento de la industria
turistica. La necesidad de reducir las emisiones de CO2 y disminuir la
dependencia de los combustibles fosiles es crucial, dada la reciente alza en los
precios del petroleo y el gas. El turismo, vital para la economia dominicana, se
presenta como un impulsor clave para la transicion hacia energias limpias,
alineando el crecimiento turistico con la transicion energética. Aunque la
Republica Dominicana actualmente depende en gran medida del gas natural, se
prevé que las energias renovables, como la solar y la edlica, desempefien un papel
crucial en alcanzar objetivos mas ambiciosos para 2050. Ademas, el pais busca
reducir las emisiones de carbono en un tercio para 2030 y alcanzar la neutralidad
de carbono para 2050, al tiempo que busca mejorar el acceso a la energia para
comunidades cercanas a la frontera con Haiti. Se destacan los esfuerzos del Banco
Mundial, que ha comprometido $1.8 mil millones en cinco afos para respaldar la
transicion dominicana hacia energias limpias, enfocdndose en la sostenibilidad de
los recursos naturales y el paisaje, incluyendo el suministro de agua. Inversiones
extranjeras se ven favorecidas por incentivos fiscales, y se espera que compaiiias
inviertan al menos $2.5 mil millones en mas de 40 proyectos de energias
renovables en los proximos tres afios. Grandes empresas como Total Energies,
AES, Acciona Energia, y Akuo Energy, entre otras, estdn involucradas en
proyectos que diversifican la matriz eléctrica y fomentan la generacion de empleo.

La Republica Dominicana busca convertirse en uno de los paises mas limpios del
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mundo y se centra en mitigar los impactos del cambio climatico mientras impulsa

su crecimiento econdomico.

H. WORLD BANK’S US$400 MILLION INVESTMENT TO INCREASE
RENEWABLE ENERGY IN THE DOMINICAN REPUBLIC - WRIGHT, D., Biz
Latin Hub Group, 14 de junio, 2023.

Sintesis: Biz Latin Hub Group informdé que el Banco Mundial aprobd un
préstamo masivo de US$400 millones para respaldar la expansion de las energias
renovables en la Republica Dominicana. Este préstamo tiene como objetivo
mejorar la transparencia, eficiencia y accesibilidad en el sector energético,
facilitando la transicion hacia fuentes de energia mas limpias y asequibles. La
Republica Dominicana, que ha experimentado un crecimiento econdomico
impresionante y ha atraido mas de US$3 mil millones en inversion extranjera
directa en los ultimos dos afios, se destaca como un mercado lider en América
Latina. El préstamo del Banco Mundial, parte de la politica de desarrollo para el
crecimiento sostenible de la reforma eléctrica, representa la segunda fase de
apoyo a reformas politicas e institucionales vitales en el sector de energias
renovables del pais. La Republica Dominicana, que depende en gran medida de
combustibles fosiles importados para la generacion de energia, enfrenta emisiones
significativas de gases de efecto invernadero y problemas de acceso eléctrico en
hogares desfavorecidos. Este préstamo busca fortalecer la sostenibilidad
financiera del sector y aliviar su carga fiscal, generando ahorros significativos. Se
destaca la emision de un bono verde en diciembre de 2022 para financiar la
expansion del parque eodlico Larimar I, que produce 200,000 MWh de energia
limpia anualmente. Con 17 instalaciones de energia renovable en construccion, el
pais avanza hacia su objetivo de satisfacer el 25% de la demanda nacional de
energia con fuentes renovables para 2025. La Republica Dominicana, rica en
recursos naturales como energia solar, edlica e hidroeléctrica, se presenta como
una ubicacién ideal para proyectos de energia renovable, ofreciendo

oportunidades de empleo y desarrollo econémico.

16



I. DOMINICAN REPUBLIC: “A MAJOR LEAP” IN RENEWABLES - Energy and
Climate Partnership of the Americas (ECPA), ECPA, 28 de junio, 2023.
Sintesis: El paper habla sobre como la Republica Dominicana esta
experimentando un crecimiento significativo en energias renovables, con 17
proyectos, principalmente solares y eodlicos, en construccion. El ministro de
Energia y Minas, Antonio Almonte, atribuye este éxito a politicas publicas
acertadas, reduccion de la burocracia y mayor transparencia. Para fin de afio, se
espera que estos proyectos agreguen aproximadamente 800 megavatios de energia
renovable, acercando al pais a su objetivo de generar el 25% de la electricidad a
partir de energias renovables para 2025. La gran dependencia del pais de los
combustibles fosiles importados ha sido una fuerza impulsora. detrds de este
impulso a la energia renovable, con el objetivo de reducir la vulnerabilidad a los
precios mundiales del petroleo. El gobierno ha simplificado los procesos, ha
ofrecido acuerdos de compra de energia (PPA) a largo plazo y ha atraido
inversores con transparencia. Sin embargo, los desafios incluyen un sistema de
distribucién de electricidad fragil y obsoleto y la necesidad de almacenamiento de
energia para dar cabida a fuentes renovables intermitentes. El gobierno estd
abordando estos problemas mediante cambios en las reglas que exigen el
almacenamiento en proyectos a gran escala y ampliando el sistema de
transmision. A pesar de los desafios, la Republica Dominicana esta avanzando en

el desarrollo de energias renovables.

Estudios previos

A. THE FUTURE OF THE ELECTRICITY SECTOR IN THE DOMINICAN
REPUBLIC, The Economist Intelligence Unit, Fundacion Global Democracia y

Desarrollo, 2015.
Sintesis: Este reporte fue comisionado por la Fundacion Global Democracia y
Desarrollo y realizado por The Economist Intelligence Unit. En este reporte se
busca proveer una imagen mas clara acerca del estado actual del sistema eléctrico
de la Republica Dominicana, problemas y politicas y reformas a ser aplicadas a

futuro. A lo largo de este reporte, The Economist Intelligence Unit establece que
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para asegurar un prospero para el sistema eléctrico dominicano, se requiere de

colaboracion entre los distintos organismos institucionales.

B. APROVECHAMIENTO DE LOS RECURSOS DE ENERGIA SOSTENIBLE DE
LA REPUBLICA DOMINICANA, Konold, M., Lucky, M., Ochs, A., Musolino, E.,
Weber, M. y Ahmed, A., WORLDWATCH INSTITUTE, julio, 2015.

Sintesis: Este proyecto fue realizado frente a la situacion energética de la
Republica Dominicana, la cual depende principalmente de combustibles fosiles
para la generacion de energia eléctrica. El objetivo de este, consiste en demostrar
el potencial de la energia solar en la Republica Dominicana, asi como los
beneficios que estos le pueden aportar al pais. En conclusion, este proyecto
proporciona la informacion necesaria, para la adopcion de reformas y medidas

para el establecimiento de un sistema de energia sostenible a nivel nacional.

C. RENEWABLE ENERGY PROSPECTS: DOMINICAN REPUBLIC - International
Renewable Energy Agency (IRENA) y National Energy Commission (CNE),
Renewable Energy Agency (IRENA), noviembre, 2016.

Sintesis: Este informe, publicado por la Agencia Internacional de Energias
Renovables (IRENA) y la Comision Nacional de Energia (CNE) en noviembre de
2016, destaca que la Republica Dominicana tiene el potencial de aumentar su
participacion de energias renovables al 27% para el afio 2030. Esto equivaldria a
un consumo anual de 87 PJ (2 080 ktoe) de energia renovable final, distribuida
casi a partes iguales entre el sector eléctrico y el uso directo en sectores finales

como calefaccion, refrigeracion y transporte.

Si se implementan las tecnologias identificadas en el informe, la participacion de
las energias renovables en el sector eléctrico podria alcanzar el 44%, superando
significativamente la meta del 25% establecida en la Ley 57-07. El informe
destaca el papel clave de la bioenergia, la energia edlica en tierra y la energia solar

fotovoltaica, proyectando un crecimiento exponencial hasta 2030.
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Para lograr este potencial renovable, se estima que se necesitaria una inversion
anual promedio de USD$695 millones hasta 2030. Sin embargo, estos costos
resultarian en ahorros en comparaciéon con las tecnologias no renovables que
reemplazarian. Se prevé que la implementacion de este mix energético reduciria
las emisiones de CO2 en un 23% para 2030, mejoraria el medio ambiente,
reduciria los costos relacionados con la salud humana y disminuiria la factura de

energia basada en combustibles fosiles del pais.

El informe identifica desafios especificos en el sector eléctrico y en los sectores
finales de uso. Entre las recomendaciones de alto nivel se encuentran el
establecimiento de objetivos claros y coherentes de energias renovables, la
garantia de generacion flexible y suficiente, la alineacion de la planificacion de la
transmision con los objetivos renovables, y la introduccion de incentivos y

mecanismos de mercado adecuados.

D. CARIBBEAN FINANCIAL LANDSCAPE ASSESSMENT OF CLEAN ENERGY
INVESTMENTS - Hughes, S., Quifiones, E., Gonzales, A., Akram, A., Tipping, A.,
Wright, W., United States Agency for International Development (USAID), 4 de
noviembre, 2022.

Sintesis: El informe de la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo
Internacional (USAID) destaca que la asistencia técnica puede ayudar a superar
restricciones institucionales en inversiones de energia limpia en el Caribe. Se
proponen cinco areas especificas de asistencia, como establecer rutas claras para
la expansion de energias renovables, legislacion secundaria, mejora de capacidad,
difusiéon de conocimiento y creacion de un entorno financiero favorable. Se
sugiere una colaboracion regional para maximizar la eficacia y abordar desafios
especificos en cada pais. La USAID también puede desempefiar un papel clave en
la movilizacion de financiamiento privado y publico para catalizar los sectores de
energia renovable y eficiencia energética en la regiéon. La coordinacion entre
donantes y actores del sector energético es crucial para alcanzar las aspiraciones

de energia limpia en los paises caribefios.
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E. INFORME DESEMPENO SECTOR ELECTRICO OCTUBRE 2020 - Caamaiio, I.
y Medina, J., Corporacion Dominicana de Empresas Eléctricas Estatales (CDEEE),
octubre, 2020.

Sintesis: Durante enero-octubre de 2020, el sector eléctrico dominicano
experimentd un crecimiento del 2.7%, alcanzando 15,068.9 GWh inyectados al
Sistema Eléctrico Nacional Interconectado (SENI). Hubo cambios significativos
en la matriz de generacion, destacando una disminucion en el uso de combustibles
fosiles y un aumento en la proporcion de carbon mineral y energia renovable. Las
empresas distribuidoras de electricidad compraron un 3.6% mas de energia, con
precios de compra y venta disminuyendo. La factura por compra de energia se
redujo en un 15.3%, mientras que la facturacion por venta de energia disminuy6
un 12.3%. Las pérdidas de energia se situaron en un 32.1%, y se realizaron
inversiones por US$160.4 MM, representando una disminucion. La Corporacion
Dominicana de Empresas Eléctricas Estatales (CDEEE) reportd compras de
energia por US$306.4 MM, con una facturacion por ventas de US$622 MM,
generando un superavit comercial de US$306.4 MM. La CDEEE ejecuto
inversiones por US$116.6 MM, con gastos operativos de US$248.0 MM. En el
caso de EGEHID, se registrd un aumento del 15.6% en la facturacion de energia,
alcanzando US$122.8 MM. Se ejecutaron inversiones por US$69.0 MM. ETED,
responsable del peaje de transmision, facturo US$90.1 MM, con gastos operativos

de US$41.7 MM e inversiones por US$12.6 MM.

F. DOMINICAN REPUBLIC - RENEWABLE ENERGY - Privacy Shield Framework,
The International Trade Administration (ITA), 2023.

Sintesis: Este

Marco espacial
A. El ambito regional de referencia de esta investigacion se limita a la Republica
Dominicana. Este pais insular en el Caribe, con una geografia diversa que incluye playas,
montafias y zonas urbanas, constituye el marco geografico en el que se llevara a cabo el

estudio sobre la penetracion del mercado de energia solar.
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B.

El andlisis se centrard en areas clave dentro de la Republica Dominicana donde Kaya
Energy Group tiene presencia y donde se desarrollan sus operaciones relacionadas con la
energia solar. Esto incluye la ciudad de Santo Domingo, que es la capital y el principal
centro econdmico del pais, asi como otras provincias donde se podrian desarrollar
proyectos y servicios de energia solar. La investigacion se llevard a cabo en estas
ubicaciones especificas para comprender en detalle la estrategia de penetracion de Kaya

Energy Group en el contexto local de la Republica Dominicana.

Marco conceptual

1.

10

11.

Energia Solar: La energia obtenida del sol en forma de radiacion electromagnética, que
puede ser convertida en electricidad o calor para su uso en aplicaciones diversas.

Paneles Solares: Dispositivos que capturan la energia solar y la convierten en
electricidad mediante celdas fotovoltaicas.

Captacion Solar: Proceso de recopilacion de energia solar mediante paneles o colectores
solares.

Radiacion Solar: Energia emitida por el sol en forma de luz y calor.

Conversion Fotovoltaica: Transformacion de la energia solar en electricidad mediante
celdas fotovoltaicas.

Inversores Solares: Dispositivos que convierten la corriente continua generada por los
paneles solares en corriente alterna utilizable.

Eficiencia Energética: La relacion entre la cantidad de energia util producida y la
energia total consumida.

Almacenamiento de Energia: Tecnologias que permiten guardar energia solar para su
uso posterior.

Sistemas Solares: Conjunto de componentes que aprovechan la energia solar.
Instalaciéon Solar: Proceso de colocar paneles solares y sistemas asociados en una
ubicacion especifica.

Mantenimiento Solar: Actividades para asegurar el funcionamiento Optimo de un

sistema solar.
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12.

13.

14.

15.
16.

17.

18.

19.
20.

21.
22.

23.
24,
25.

26.
27.
28.
29.
30.

31.
32.

Celdas Solares: Componentes individuales en un panel solar que convierten la luz solar
en electricidad.

Tecnologia Fotovoltaica: Conjunto de métodos y materiales utilizados en la conversion
de energia solar.

Energia Renovable: Energia obtenida de fuentes naturales que se renuevan
continuamente, como la solar.

Rayos solares: Radiacion solar emitida por el sol.

Generacion Distribuida: Produccién de energia eléctrica en ubicaciones cercanas a su
consumo.

Red Inteligente: Sistema eléctrico avanzado que integra fuentes de energia renovable y
tecnologia de comunicacion.

Sistema de Seguimiento Solar: Dispositivo que orienta los paneles solares para seguir la
trayectoria del sol.

Energia Limpia: Energia generada sin emisiones contaminantes.

Energia Sostenible: Energia que puede mantenerse a largo plazo sin agotar los recursos
naturales.

Energia Solar Térmica: Uso de la energia solar para calentar agua o fluidos.

Energia Solar Concentrada: Concentracion de la energia solar para generar calor o
electricidad.

Sistemas de Bombeo Solar: Uso de energia solar para bombear agua.

Baterias Solares: Dispositivos de almacenamiento de energia solar.

Incentivos Solares: Beneficios fiscales u ofertas gubernamentales para promover la
energia solar.

Impacto Ambiental: Efectos de la energia solar en el medio ambiente.

Energia Solar Residencial: Energia solar utilizada en hogares.

Energia Solar Comercial: Energia solar utilizada por empresas.

Energia Solar Industrial: Energia solar utilizada en la industria.

Desarrollo de Proyectos Solares: Planificacion y ejecucién de proyectos de energia
solar.

Politica Energética: Directrices gubernamentales para el uso de energia solar.

Economia Solar: Aspectos financieros y econdmicos de la energia solar.
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33. Energia Verde: Energia generada a partir de fuentes renovables.

34. Energia Auténoma: Sistemas de energia que no dependen de la red eléctrica.

35. Potencia Solar: Cantidad de energia solar generada.

36. Panel Solar Amorfo: Tipo de panel solar con material semiconductor amorfo.

37. Sistema de Rastreo Solar: Tecnologia que sigue la posicion del sol para maximizar la
captacion de energia solar.

38. Energia Solar en Redes Eléctricas: Integracion de la energia solar en la infraestructura
eléctrica.

39. Innovacion en Energia Solar: Desarrollo de nuevas tecnologias y enfoques en la

industria solar.

Generalidades Empresa

Descripcion empresa

Kaya Energy Group, fundada por la emprendedora Karina Chez, es una destacada
empresa dedicada al sector de las energias renovables en la region del Caribe. La empresa ofrece
una amplia gama de servicios y soluciones para la generacion de energia sostenible. Sus servicios
abarcan desde la instalacion de paneles solares de alta calidad, inversores solares eficientes y
estructuras para paneles solares seguras, hasta proyectos de ingenieria llave en mano que
incluyen disefio, suministro de materiales, instalacion y puesta en marcha. Ademas, Kaya Energy
Group se especializa en el mantenimiento de sistemas de energia solar, realizando inspecciones
regulares, limpieza y mantenimiento preventivo. En caso de averias, la empresa cuenta con

equipos especializados para una pronta resolucion, minimizando el tiempo de inactividad.

Lo que distingue a Kaya Energy Group es su compromiso con la sostenibilidad y la
innovacion en el sector energético. La empresa busca constantemente soluciones avanzadas y
tecnologias de vanguardia para mejorar la eficiencia y la rentabilidad de sus proyectos. Su
enfoque en la colaboracion con la comunidad empresarial y su liderazgo en las energias
renovables hacen de ella un socio estratégico para quienes desean implementar soluciones
sostenibles y contribuir al desarrollo de un futuro energético mas limpio y resiliente en la region.

Con una visioén de vanguardia y un so6lido compromiso con la responsabilidad ambiental, Kaya
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Energy Group contintia liderando la transformacion del panorama energético en el Caribe y més

alla.

Historia y evolucion

Kaya Energy Group es una empresa fundada por la emprendedora Karina Chez, la cual
no solo es la CEO de Kaya Energy Group, sino que también ejerce como presidenta de la
Asociacion para el Fomento de las Energias Renovables (ASOFER). La empresa tiene sus raices
en la vasta experiencia y trayectoria profesional de Chez. A lo largo de su carrera, Karina Chez
ha liderado equipos de tecnologia digital en diversos lugares del mundo, incluyendo los Emiratos
Arabes Unidos, Jordania, Nueva York y Singapur. Ademas, ha trabajado para el Programa
Mundial de Alimentos (PMA) de las Naciones Unidas y ha colaborado en Kenia con
instituciones gubernamentales y privadas dedicadas a proporcionar soluciones solares para

comunidades en paises en desarrollo.

Basandose en su experiencia en tecnologia digital y en el desarrollo de soluciones solares
en contextos desfavorecidos, Karina Chez decidi6 emprender su propio camino. Asi fue como
fund6 Kaya Energy Group, una firma de ingenieria y financiera especializada en energias
renovables. En la actualidad, Kaya Energy Group es una empresa profundamente involucrada en
la colaboracion con la comunidad empresarial, y se ha convertido en un modelo de liderazgo
empresarial en el sector de las energias renovables en la region del Caribe. Bajo el liderazgo de
Karina Chez, la empresa se ha destacado por su compromiso con la promocioén y el desarrollo de

soluciones de energia sostenible en la region.

Principales productos o servicios

Kaya Energy Group es una empresa lider en el sector de las energias renovables en la
Republica Dominicana, y su servicio mas demandado es el disefio e instalacion de sistemas de
paneles solares. Ademas de esta oferta principal, la empresa proporciona una amplia gama de
servicios que abarcan desde el desarrollo y financiamiento de proyectos solares hasta la

operacidon, mantenimiento y optimizacion de sistemas existentes, asi como soluciones avanzadas
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de almacenamiento de energia. Su enfoque en la excelencia en la ejecucion de proyectos y la
adaptacion a las necesidades especificas de sus clientes ha establecido a Kaya como un referente

confiable en términos de sostenibilidad en la Republica Dominicana.

Naturaleza de los clientes

La naturaleza de los clientes de Kaya Energy Group se caracteriza por su diversidad y
prestigio en diferentes sectores de la economia dominicana. Esta empresa ha establecido
relaciones solidas y de confianza con una cartera de clientes que abarca una amplia gama de
industrias clave en la Republica Dominicana. Entre estos clientes se encuentran marcas
reconocidas y respetadas como Grupo Ramos, Supermercados Bravo, Banco BHD Leoén, Global
Storage, Colchoneria y Muebleria La Nacional, Banco Popular, Alpha Inversiones, Asociacion

Popular, OcoaBay, Carol Morgan School, Roche Bobois, entre otras.

Esta diversidad de sectores refleja la versatilidad de Kaya para adaptarse a las
necesidades energéticas de diferentes industrias. Desde el retail hasta el sector financiero,
pasando por la educacion y la inmobiliaria, sus clientes provienen de areas que buscan eficiencia
energética y una mayor sostenibilidad. El alto perfil empresarial de estos clientes destaca la

reputacion de excelencia y la calidad de los servicios de Kaya Energy Group.

Ademas, muchos de estos clientes han demostrado un compromiso claro con la
sostenibilidad y la responsabilidad ambiental al optar por soluciones de energia renovable. Esto
refleja la creciente conciencia de la importancia de reducir la huella de carbono y adoptar
practicas empresariales mas sostenibles en la Republica Dominicana. Kaya Energy Group
desempefia un papel fundamental al ayudar a estas organizaciones a cumplir sus objetivos de

sostenibilidad y mejorar su eficiencia energética.
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Marco Organizacional

Estructura Organizacional

Figura I Estructura Organizacional
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EMPRESA ASOCIADA
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HUMANOS
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LEGAL

DISENADORES

S —

Nota. Ilustracion de autoria propia

Definicion de puestos

e Comité ejecutivo:
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| ) \ HUMANOS )
GERENTE DE GERENTE DE GERENTE DE R et ENCARGADO DE
VENTAS MERCADEO OPERACIONES HUMANOS ALMACEN
- J (. A J
— —
AUXILIAR DE
VENDEDORES OPERARIOS ALMAGEN
—J

El Comité Ejecutivo es el grupo de liderazgo superior de Kaya Energy Group que

establece la direccion estratégica de la empresa y toma decisiones clave para su funcionamiento.

Est4d compuesto por los accionistas y lideres ejecutivos de la organizacion.

e Agencia de mercadeo:

La agencia de mercadeo es un socio externo que colabora con Kaya Energy Group en la

planificacion y ejecucion de estrategias de marketing, publicidad y promocion de los servicios de

la empresa.
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e Departamento legal:
El departamento legal se encarga de los asuntos legales y reglamentarios de la empresa,
garantizando que cumple con las leyes y regulaciones aplicables. También gestiona contratos y

acuerdos legales.

e Empresa asociada de recursos humanos:
La empresa asociada de recursos humanos es un colaborador externo que trabaja en
estrecha colaboracion con Kaya Energy Group en la gestion de recursos humanos, incluyendo

procesos de contratacion y desarrollo del personal.

e Departamento de ventas:

> Gerente de ventas: El gerente de ventas lidera el equipo de ventas de Kaya
Energy Group, supervisando las estrategias de ventas, el cumplimiento de metas y
la relacion con los clientes. Este rol es fundamental para impulsar el crecimiento
de la empresa.

> Vendedores: Los vendedores son los encargados de identificar oportunidades de
negocio y establecer relaciones con clientes potenciales. Son responsables de
presentar los servicios de energia solar de Kaya Energy Group y cerrar acuerdos.

> Diseiiadores: Los disenadores contribuyen al proceso de disefio de sistemas de
energia solar de alta calidad. Trabajan en colaboracion con los vendedores para

crear soluciones personalizadas y eficientes para los clientes.

e Departamento de mercadeo:
> Gerente de mercadeo: El gerente de mercadeo trabaja en conjunto con la agencia
contratada y lidera el departamento. Se enfoca en estrategias de marketing,
branding y comunicacion para aumentar la visibilidad de Kaya Energy Group en

el mercado.
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e Departamento de operaciones:
> Gerente de operaciones: El Gerente de Operaciones es responsable de planificar
y supervisar la ejecucion de proyectos de energia solar. Se encarga de garantizar
que los proyectos se completen de manera eficiente y exitosa.
> Operarios: Los operarios se encargan de la instalacion y mantenimiento de los
sistemas de energia solar. Realizan tareas practicas y técnicas en el terreno para

asegurar el funcionamiento adecuado de los proyectos.

e Departamento de recursos humanos:
> Encargado de recursos humanos: El encargado de recursos humanos lidera el
departamento de recursos humanos y se encarga de la gestion del personal,
incluyendo procesos de seleccion, desarrollo y bienestar de los empleados en

conjunto con la empresa asociada de recursos humanos.

e Departamento de almacén:
> Encargado de almacén: El encargado de almacén es responsable de supervisar la
gestion de materiales y equipos en el almacén de la empresa, garantizando un
flujo eficiente de suministros para los proyectos.
> Auxiliar de almacén: El auxiliar de almacén trabaja en estrecha colaboracion con
el encargado de almacén para apoyar en la gestion y control de inventarios y la

logistica de materiales y equipos necesarios para los proyectos.

Politicas y Procedimientos

Kaya Energy Group se distingue por sus politicas y procedimientos altamente
estructurados y centrados en la eficiencia. La empresa ha establecido politicas sélidas que
abarcan desde la gestion de materiales hasta las relaciones con entidades gubernamentales y
aduanas. Su enfoque en la eficiencia se refleja en la adopcion de herramientas tecnologicas
avanzadas y en la implementacion de metodologias agiles, como el método Agile y la
sincronizacion con herramientas como Smartsheet y Just in Time. Ademads, su compromiso con

la sostenibilidad se refleja en sus politicas y practicas, que abordan la importancia de la
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transparencia y la responsabilidad ambiental. La reciente incorporacion a la bolsa publica ha
llevado a una mayor formalidad y transparencia en la toma de decisiones, involucrando a una
amplia base de accionistas interesados. Las politicas y procedimientos de la organizacion estan
disefiados para promover la eficiencia, la tecnologia avanzada, la transparencia y la

sostenibilidad en todas sus operaciones.

Marco Legal

El marco legal que regula las actividades de Kaya Energy Group en la Republica
Dominicana se basa en un conjunto de leyes, decretos y regulaciones que abarcan el sector de la
energia renovable y el dmbito empresarial en el pais. Uno de los pilares fundamentales en este
marco es la Ley nimero 57-07, conocida como "Ley sobre Incentivo al Desarrollo de Fuentes
Renovables de Energia y sus Regimenes Especiales", promulgada en 2007. Esta ley establece
una serie de incentivos fiscales y beneficios para impulsar el desarrollo de proyectos de energia
renovable en el territorio dominicano. Entre las disposiciones clave de esta ley se incluyen la
exencion de impuestos a la importacion de equipos y tecnologias relacionadas con energia
renovable, el acceso garantizado a la red eléctrica y la tarifa preferencial de compra de energia
renovable por parte de las empresas distribuidoras. La Ley 57-07 ha sido un factor determinante

en el crecimiento de la industria de la energia renovable en el pais.

Ademas de la Ley 57-07, Kaya Energy Group debe cumplir con otras regulaciones y
normativas que rigen el sector de la energia, incluyendo regulaciones relacionadas con la
interconexion a la red eléctrica, la calidad del servicio eléctrico, los estandares de seguridad y las
normativas ambientales. También se aplican regulaciones aduaneras y comerciales al importar
equipos y materiales para proyectos de energia renovable. La empresa debe seguir
procedimientos especificos para garantizar el cumplimiento de las leyes aduaneras y comerciales

vigentes en la Republica Dominicana.
En 2015, se promulgé la Ley numero 115-15, conocida como la "Ley de Fomento de las

Energias Renovables y Regimenes Especiales", que ampli6 y fortalecié el marco legal para el

desarrollo de proyectos de energias renovables en el pais. Esta ley introdujo incentivos fiscales
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adicionales, establecid un marco para la fijacion de tarifas de compra de energia renovable y
simplificd los procedimientos para la conexion a la red eléctrica. También se enfocod en la
regulacion ambiental de proyectos de energia renovable y promovi6 la creaciéon de un Plan

Nacional de Energias Renovables para orientar el desarrollo sostenible del sector.

Acuerdos Comerciales

Kaya Energy Group ha consolidado una serie de acuerdos comerciales estratégicos que
fortalecen su posicion en el sector de la energia renovable y la sostenibilidad. Uno de los
acuerdos mas notables se encuentra en proceso de confirmacion publica, y se trata de una alianza
con una empresa lider en vehiculos eléctricos. Esta asociacion promete revolucionar la movilidad
sostenible al unir la experiencia de Kaya Energy Group en energia renovable con la tecnologia

innovadora de vehiculos eléctricos.

Ademas, Kaya ha establecido una colaboracion significativa con una empresa de
almacenaje que cuenta con 73 afios de experiencia en la industria. Esta empresa lider en la region
aporta un profundo conocimiento en soluciones de almacenamiento y logistica, lo que respalda la
capacidad de Kaya Energy Group para gestionar de manera eficiente los componentes esenciales
de sus proyectos de energia renovable, desde la adquisicion de materiales hasta la entrega de
soluciones sostenibles a sus clientes.

Igualmente, la empresa ha fortalecido su posicion en el mercado al establecer acuerdos de
importacion con algunas de las marcas mas importantes y reconocidas en el mercado de San
Francisco. Estos acuerdos de importaciéon permiten a la empresa acceder a tecnologias y
productos de alta calidad que son esenciales para sus proyectos de energia renovable y

almacenamiento de energia.
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Marco Estratégico

Grupos de interés

Internos: accionistas, directivos, trabajadores

Los grupos de interés internos de Kaya Energy Group desempenan un papel fundamental
en el funcionamiento y el éxito de la empresa. Estos incluyen a los accionistas, los directivos, los
trabajadores y la Bolsa de Valores de Jamaica, y cada uno de ellos tiene una influencia

significativa en la toma de decisiones y el desarrollo de la empresa.

1. Accionistas: Los accionistas son una parte fundamental de la empresa, estos tienen un
interés directo en el rendimiento financiero y el crecimiento de la empresa, y sus
expectativas y demandas influyen en las estrategias y politicas adoptadas por la direccion.
Para mantener la confianza de los accionistas, la empresa debe garantizar la transparencia
en su gestion y cumplir con los objetivos financieros y de sostenibilidad.

2. Directivos: Los directivos, incluyendo la CEO y otros lideres ejecutivos, desempefian un
papel crucial en la toma de decisiones estratégicas y en la implementacion de las politicas
corporativas. Su capacidad para gestionar eficazmente los recursos y tomar decisiones
informadas es esencial para el éxito de Kaya Energy Group.

3. Trabajadores: Los trabajadores, que abarcan todos los niveles de la organizacion, son
una parte integral del funcionamiento diario de Kaya Energy Group. Su dedicacion y
experiencia son esenciales para garantizar la ejecucion eficiente de proyectos y
operaciones. La empresa depende del compromiso y la competencia de sus empleados
para alcanzar sus objetivos.

4. Bolsa de Valores de Jamaica: La Bolsa de Valores de Jamaica desempefia un papel
crucial ya que Kaya Energy Group cotiza publicamente en esta bolsa. Los requisitos y
regulaciones especificas de la bolsa afectan a los accionistas y a la empresa en su
conjunto. Cumplir con los estandares de divulgacion financiera y corporativa de la bolsa
es esencial para mantener la confianza de los inversionistas y el acceso a los mercados

financieros.
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Externos: clientes, proveedores, entidades financieras, sindicatos, comunidad,

organizaciones sociales.

Los clientes de Kaya Energy Group, entre los que se encuentran empresas destacadas
como JeanCo, Loungy, Huawei y Canadian Solar, son actores clave para el éxito de la empresa.
Las necesidades y expectativas de estos clientes son el motor que impulsa el desarrollo y la
oferta de servicios de energia renovable de alta calidad. Por otro lado, la empresa mantiene
relaciones solidas con proveedores lideres en el mercado, lo que garantiza un suministro
confiable de equipos y materiales necesarios para sus proyectos. La colaboracion con estos
proveedores de calidad es fundamental para mantener los altos estdndares de excelencia en la

implementacion de soluciones de energia sostenible.

Kaya se involucra activamente con la comunidad a través de iniciativas de
responsabilidad social corporativa, incluyendo su fundacion "Vida Kaya". Estas interacciones
van mas alld de las transacciones comerciales y son esenciales para construir relaciones positivas
y generar un impacto significativo en la sociedad. La empresa busca contribuir de manera
proactiva al desarrollo sostenible de la comunidad en la que opera. Ademas, la colaboracion con
organizaciones sociales, como Jompeame y la Comisiéon Nacional de Energia, demuestra el
compromiso de Kaya Energy Group con el desarrollo sostenible y la innovaciéon en el sector
energético. Estas asociaciones no sélo fortalecen el impacto social y ambiental de la empresa,
sino que también pueden ayudar a abrir nuevas oportunidades y alcanzar objetivos comunes en la

busqueda de un futuro energético mas limpio y resiliente en la Reptiblica Dominicana.

Dimensiones estratégicas
Vision

Nuestra vision en KAYA Energy Group es hacer de la region del Caribe un lider en el uso
de energias renovables y alternativas, y estamos comprometidos a lograrlo fomentando el uso de
energia solar, expandiendo una cultura comprometida con la preservacion de los recursos
naturales pristinos de la region. y fortalecer las iniciativas de politicas publicas que incentivan

ain mas la inversion en energias renovables.
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Mision
Nuestra mision es cambiar la forma en que las personas piensan, viven y hacen negocios:
un cliente a la vez. Desarrollamos soluciones de energia solar para su hogar y negocio para que

pueda disminuir y eventualmente eliminar sus gastos de energia.

Valores (definidos)

o Respetamos y confiamos: Para Kaya, el respeto y la confianza son pilares
fundamentales en todas sus relaciones. Valoran a sus clientes, empleados y socios, y
creen en la importancia de confiar en sus capacidades y en la integridad de sus
interacciones. Construyen relaciones basadas en la confianza mutua y el respeto sincero.

e Innovamos con pasion: La innovacion es una parte esencial del ADN de Kaya Energy
Group. Buscan constantemente soluciones mads inteligentes y eficientes. Abordan cada
desafio con entusiasmo y dedicacién, buscando nuevas formas de hacer las cosas y
mejorando continuamente sus servicios.

e Juntos, aprendemos y crecemos: Kaya cree en el poder de la colaboracion y el
aprendizaje continuo. Trabajan como un equipo unido, comparten conocimientos y
experiencias para crecer tanto individual como colectivamente. Fomentan un entorno en
el que todos tienen la oportunidad de aprender y desarrollarse.

e Nuestra palabra tiene peso, integridad ante todo: La integridad y la honestidad son
valores innegociables para Kaya Energy Group. Cumplen sus promesas y compromisos
de manera consistente. Cuando dicen algo, tiene un valor real y es confiable. La

integridad es la base de todas sus relaciones comerciales y personales.

Cultura organizacional

La cultura organizacional de Kaya Energy Group se basa en una combinacion de valores
y practicas que promueven un entorno laboral participativo y colaborativo. A pesar de tener un
lider al frente de la empresa, la cultura fomenta la apertura a las ideas y opiniones de todos los
miembros del equipo, lo que crea un ambiente de trabajo donde cada voz cuenta y donde se

valora la diversidad de perspectivas.
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Uno de los pilares de esta cultura es que se fomenta la colaboracion en equipo y la
deliberacion conjunta para llegar a consensos, lo que minimiza la burocracia y permite una toma
de decisiones agil y efectiva. Su cultura también se apoya en la idea de que todas las ideas son
validas, lo que crea un ambiente en el que la creatividad y la innovacion son bienvenidas. Esta
actitud abierta hacia la generacion de ideas permite a la empresa mantenerse a la vanguardia en

el sector de las energias renovables, donde la innovacion es clave.

Ademas, Kaya Energy Group se caracteriza por su enfoque en la eficiencia y la agilidad.
Con alrededor de 15 afios en el mercado, la empresa ha desarrollado procesos y practicas que
permiten una operacion eficaz y sin excesiva burocracia. Esto contribuye a la capacidad de la
empresa para adaptarse rapidamente a las cambiantes condiciones del mercado y aprovechar

nuevas oportunidades.

Principales estrategias implementadas

Una de las estrategias implementadas mas significativas que ha marcado un antes y un
después en Kaya Energy Group ha sido su audaz decision de entrar en el negocio de las energias
renovables cuando la industria alin estaba en sus inicios y no gozaba de la misma confianza que
tiene hoy en dia. Esta vision pionera permitié a la empresa posicionarse como una de las
primeras entidades en el sector, lo que le otorgd una ventaja competitiva y un conocimiento

profundo del mercado desde sus primeros pasos.

Sin embargo, una de las estrategias mas impactantes fue la alianza estratégica con la
Bolsa de Valores de Jamaica. Esta alianza no solo fortalecid la posicion financiera de la empresa,
sino que también la posicion6 como una empresa confiable y soélida en el mercado de las
energias renovables en el pais. La entrada en la bolsa marcé un hito en la historia de Kaya
Energy Group y le brind¢ la capacidad de acceder a mayores recursos financieros para financiar

sus proyectos y expansiones.

Otra estrategia relevante ha sido el compromiso constante con la sostenibilidad y la

innovacién en el sector energético. La empresa ha buscado de manera proactiva soluciones
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avanzadas y tecnologias de vanguardia para mejorar la eficiencia y la rentabilidad de sus
proyectos. Esta busqueda constante de innovacién ha asegurado que Kaya Energy Group se
mantenga a la vanguardia de la industria y contintie ofreciendo soluciones de energia sostenible

de alta calidad.

Modelo de gestion estratégica

Kaya Energy Group utiliza un modelo de gestién estratégica que se basa en diversas

herramientas y enfoques, siendo las mas destacadas el analisis FODA y el modelo Scaling Up.

El anélisis FODA es una herramienta clave en la gestion estratégica de la empresa. A
través de esta metodologia, la empresa evalua y analiza tanto sus fortalezas internas como sus
debilidades, asi como las oportunidades y amenazas que existen en su entorno operativo. Esto
permite a la empresa identificar areas en las que puede aprovechar sus ventajas competitivas y

abordar desafios potenciales de manera proactiva.

El modelo Scaling Up es otro componente importante de la gestion estratégica de la
empresa. Este modelo se enfoca en el crecimiento sostenible y la expansion de la empresa.
Ayuda a la empresa a desarrollar estrategias efectivas para escalar sus operaciones y aprovechar
nuevas oportunidades de mercado. Ademas, se centra en la implementacion de practicas de
gestion y liderazgo sélidas que respalden el crecimiento continuo de la empresa. En conjunto, el
uso del analisis FODA y el modelo Scaling Up refleja la orientacion estratégica de Kaya hacia la
evaluacion constante de su posicion en el mercado, la identificacion de oportunidades de
crecimiento y la implementacion de estrategias efectivas para lograr un desarrollo sostenible en

el sector de las energias renovables.
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Analisis Factores Internos / Analisis de la cadena de valor

Logistica Interna

El modelo de logistica interna de Kaya Energy Group se caracteriza por ser altamente
organizado y efectivo. La empresa cuenta con un equipo especializado que desempena roles
clave en la gestion de la logistica interna, lo que garantiza un flujo eficiente de materiales y

recursos dentro de la organizacion.

En primer lugar, la empresa tiene un encargado y asesor de logistica y almacenaje que
supervisan y coordinan las operaciones de almacenamiento y distribucion de manera integral.
Esta colaboracion asegura que los productos y materiales estén correctamente ubicados y
disponibles cuando se necesiten, optimizando asi los procesos de produccion y entrega. Ademas,
la empresa cuenta con un asesor de procesos y un ingeniero especializado en valorar los pedidos.
Estos roles desempefian un papel crucial en la optimizaciéon de los procedimientos internos,
asegurando que se sigan las mejores practicas en la gestion de pedidos y en la produccion de

soluciones de energia renovable.

La presencia de un encargado de inventario y logistica también es esencial para mantener
un control preciso de los niveles de inventario y garantizar que los recursos estén disponibles
cuando se necesiten. Esta funcion contribuye a evitar interrupciones en la cadena de suministro y
a minimizar los costos asociados con el almacenamiento excesivo o la escasez de materiales.
Ademas, la empresa cuenta con un gerente de contraloria y finanzas que desempefia un papel
importante en la gestion de los recursos financieros relacionados con la logistica interna. Esto
incluye la planificacion y el control de presupuestos para garantizar la eficiencia econdmica de

las operaciones logisticas.
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Produccion/Operaciones

El proceso de produccion y operaciones en Kaya Energy Group es bastante amplio y se ejecuta

de manera eficiente y organizada para garantizar la implementacion exitosa de proyectos de

energia solar. En general, este proceso se basa en lo siguiente:

Venta y Contrato: El proceso comienza con el equipo de ventas de Kaya Energy Group,
encabezado por el encargado de ventas, que se encarga de identificar oportunidades de
negocio y establecer relaciones con posibles clientes. Una vez que se cierra un acuerdo
con un cliente interesado en la implementacion de energia solar, se firma un contrato que
establece los términos y condiciones del proyecto.

Adelanto y Compromiso del Cliente: Tras la firma del contrato, el cliente realiza un
adelanto para asegurar su compromiso con el proyecto. Este adelanto representa un
porcentaje del costo total del proyecto y demuestra la intencion seria del cliente de
avanzar con la instalacién de paneles solares.

Generacion de Ordenes: Con el contrato en vigor y el adelanto asegurado, se procede a
generar Ordenes para la adquisicion de los materiales y equipos necesarios para el
proyecto.

Reserva de Materiales: Para garantizar la disponibilidad de los materiales en el
momento adecuado, se realizan reservas con proveedores y se gestiona el suministro de
los mismos de acuerdo con el cronograma del proyecto.

Levantamiento y Propuesta Técnica: El equipo de Kaya Energy Group realiza un
levantamiento detallado del lugar donde se instalaran los paneles solares. Esto implica
una evaluacion del espacio disponible, asi como un analisis del nivel de sombra en la
zona. En base a estos datos, se prepara una propuesta técnica que incluye los beneficios
especificos del proyecto para el cliente.

Analisis de Escenarios: Se lleva a cabo un analisis exhaustivo de diferentes escenarios
para asegurar la eficiencia y efectividad del proyecto. Se consideran variables como la
orientacion de los paneles solares, la capacidad de generacion de energia, los costos

operativos y los posibles ahorros.
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7. Llegada y Montaje: Una vez que los materiales llegan al puerto y luego al lugar de
instalacion, se procede con el montaje de los paneles solares. El equipo de Kaya Energy
Group sigue un enfoque agil, lo que significa que estan preparados para adaptarse a
cambios y desafios que puedan surgir durante la instalacion y evitar sorpresas

desagradables.

Logistica Externa

La logistica externa de Kaya Energy Group se destaca por su meticulosa planificacion y
ejecucion, lo que asegura la correcta implementacion de proyectos de energia solar desde el
inicio hasta la entrega final. Cada etapa del proceso, desde la identificacién de oportunidades de
negocio hasta la instalacion de los paneles solares, se lleva a cabo con una atencion constante a
los detalles y un compromiso con la eficiencia. La adopcion del método agil refleja la voluntad
de la empresa de adaptarse agilmente a las condiciones cambiantes, garantizando que los
proyectos se desarrollen sin contratiempos. Esta estrategia no solo satisface las necesidades de
los clientes, sino que también consolida la posicion de Kaya Energy Group como lider en la
implementacion de soluciones de energia sostenible en la Reptblica Dominicana. La estructura
organizativa de la logistica externa se encuentra bien organizada, lo que se traduce en la
ejecucion exitosa de proyectos y en el cumplimiento de los compromisos asumidos con los

clientes.

Marketing y Ventas

El departamento de marketing y ventas de la empresa se caracteriza por su enfoque
estratégico y orientado al cliente en la promocion de soluciones de energia solar. Cuentan con
una agencia ubicada en Panamda para gestionar sus redes sociales, Kaya se destaca por su
presencia activa en las plataformas digitales, lo que les permite mantener una comunicacioén
efectiva con su audiencia y mostrar sus proyectos y servicios de manera atractiva. La confianza y
las referencias juegan un papel fundamental en el proceso de ventas de Kaya Energy Group, ya

que la reputacion de la empresa es un factor importante para los clientes potenciales.
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Por otro lado, este departamento realiza estudios de mercado e investigaciones para

identificar techos disponibles con potencial para la instalacion de paneles solares. Esta

aproximacion basada en datos les permite enfocar sus esfuerzos de ventas en areas con mayor

viabilidad y demanda.

Servicios

Kaya Energy Group ofrece una amplia gama de servicios especializados en el ambito de la

energia solar y la independencia energética en la Republica Dominicana. Estos servicios

incluyen:

1.

Diseiio e Instalacion: La empresa se especializa en la construccion de sistemas
fotovoltaicos de alto rendimiento disefiados para resistir las condiciones climaticas
extremas de la region caribefia. Su enfoque en la ingenieria de clase mundial y la gestion
de la construccién garantiza una transicién fluida y rentable hacia la independencia
energética. Esto implica la planificacion detallada, el disefio preciso y la instalacion

experta de sistemas solares en propiedades comerciales y residenciales.

Desarrollo y Financiacién de Proyectos: Kaya Energy Group ofrece soluciones solares
a largo plazo disefiadas para adaptarse a las necesidades financieras y los objetivos
comerciales de sus clientes. Esto incluye la estructuracion financiera de proyectos, la
ingenieria integral, la planificacion detallada, el anlisis de interconexion, la obtencion de
permisos, la debida diligencia ambiental y el desarrollo comunitario. La empresa trabaja
en estrecha colaboracién con sus clientes para disefiar proyectos que se ajusten a sus

requisitos especificos.

Operaciones, Mantenimiento y Optimizacion: Para garantizar la méxima produccion
de energia y un retorno optimo de la inversion, Kaya Energy Group ofrece servicios de
operacion y mantenimiento proactivo de sistemas de energia solar. Esto implica
monitoreo constante, mantenimiento preventivo y la implementacion de mejoras y

optimizaciones a lo largo del tiempo.
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4. Almacenamiento de Energia: La empresa reconoce la importancia del almacenamiento
de energia en la busqueda de la independencia energética y la resiliencia. Kaya Energy
Group ofrece sistemas avanzados de almacenamiento de energia que son de bajo
mantenimiento y completamente automatizados. Estos sistemas permiten a los clientes
aprovechar al maximo la energia solar generada, almacenando el exceso de energia para

su uso en momentos de baja produccion solar o en caso de cortes de energia.

Gracias a su amplia gama de servicios especializados en energia solar y su enfoque en la
excelencia en la ejecucion de proyectos, Kaya Energy Group ha logrado consolidarse como una
empresa solida y de confianza en el sector de las energias renovables. Su compromiso con la
calidad en el disefio, la instalacidn, el desarrollo financiero, la operacioén y el mantenimiento de
sistemas solares ha permitido que sus clientes obtengan un maximo rendimiento de sus

inversiones en energia sostenible.

Aprovisionamiento

El sistema de aprovisionamiento de Kaya Energy Group se distingue por mantener
relaciones a largo plazo con sus proveedores, que se han consolidado durante mas de 13 afios.
Esta larga historia de colaboracion ha fortalecido la confianza mutua y la comprension de las
necesidades de ambas partes, lo que se traduce en una gestion eficiente de aprovisionamiento.
Ademas, la empresa cuenta con una red de distribuidores altamente confiables que desempefian
un papel fundamental en el proceso de adquisicion de materiales y equipos esenciales para sus
proyectos de energia solar. Estos distribuidores se encargan de asegurar que los suministros estén
disponibles en las cantidades y tiempos adecuados, lo que contribuye a mantener la eficacia
operativa de Kaya Energy Group. Kaya Energy Group también establece acuerdos de
exclusividad con algunos de sus proveedores clave. Estos acuerdos se basan en la confianza y la
calidad de los productos y servicios proporcionados. Estas practicas de aprovisionamiento
aseguran que Kaya Energy Group tenga acceso a los recursos necesarios para implementar con

€xito proyectos de energia solar en el pais, manteniendo altos estdndares de calidad y eficiencia.
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Desarrollo Tecnolégico

El desarrollo tecnoldgico es un factor clave en la estrategia de Kaya Energy Group, su
enfoque innovador y su capacidad para adoptar tecnologias avanzadas son elementos distintivos
en todas sus operaciones y proyectos. Una faceta fundamental de su desarrollo tecnologico
implica el monitoreo remoto de la energia. La empresa utiliza sistemas de monitoreo remoto para
supervisar constantemente el desempefio de sus sistemas de energia solar. Esto permite compartir
en vivo las actividades de su equipo de contratistas en el terreno y garantiza la gestion eficiente y

proactiva de los proyectos, identificando y resolviendo problemas de manera oportuna.

La incorporacion de drones es otro avance tecnologico clave en las operaciones de Kaya
Energy Group. Los drones se utilizan para llevar a cabo inspecciones y evaluaciones de terrenos
de manera rapida y precisa. Proporcionan imagenes detalladas y datos relevantes que son
esenciales para la planificacion y ejecucion de los proyectos. Ademas, la empresa ha establecido
colaboraciones estratégicas con socios internacionales. Estas alianzas permiten acceder a
conocimientos y tecnologias de vanguardia en el sector de las energias renovables, manteniendo
a Kaya Energy Group a la vanguardia de las ultimas tendencias y avances tecnologicos en la

industria.

Gestion de Recursos Humanos

La gestion de recursos humanos en Kaya Energy Group se caracteriza por su enfoque en
la identificacion y seleccion de profesionales altamente capacitados que compartan la vision y
los valores de la empresa. Para lograr esto, la empresa trabaja en estrecha colaboracién con
agencias de reclutamiento que se especializan en encontrar talento con el perfil adecuado para el
sector. Ademas de esto, Kaya Energy Group también aprovecha activamente las plataformas de
redes profesionales, como LinkedIn, para atraer a profesionales interesados en formar parte de su
equipo. La empresa publica regularmente posts en LinkedIn que no solo anuncian vacantes, sino
que también generan interés al compartir informacion relevante sobre el sector de la energia solar
y los avances en el campo de las energias renovables. Estos posts buscan atraer a candidatos que

estén al tanto de las tendencias y desarrollos en la industria.
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De igual forma, la empresa cuenta con un equipo de recursos humanos altamente
capacitado que se encarga de llevar a cabo el proceso de seleccion y contratacion. Este equipo se
esfuerza por evaluar a los candidatos de manera integral, considerando no solo sus habilidades

técnicas, sino también su alineacion con la cultura y los valores de la empresa.

Contabilidad y Finanzas

El departamento de Contabilidad y Finanzas de Kaya Energy Group es una parte
fundamental de la estructura de la empresa, encargandose de una serie de funciones clave que
respaldan tanto la gestion financiera como las operaciones de venta de la compaiiia. Kaya cuenta
con la presencia de profesionales altamente capacitados en este departamento para asegurar la

precision y eficiencia en el manejo de los recursos financieros y la documentacion asociada.

Una caracteristica distintiva de Kaya Energy Group es su cotizacion en la bolsa publica,
lo que implica un alto nivel de transparencia y regulacion en sus operaciones financieras. Esto
requiere un riguroso cumplimiento de las normativas financieras y la generacion constante de
informes financieros precisos y detallados. El equipo de Contabilidad y Finanzas trabaja en
estrecha colaboracion con los reguladores y agencias gubernamentales pertinentes para
garantizar que la empresa cumpla con todas las obligaciones financieras y regulatorias. También,
el uso de sistemas y procesos en linea es una practica comun en este departamento, lo que agiliza
la gestion de transacciones financieras y ventas. Esto incluye la emision de facturas, el
seguimiento de pagos y la gestion de inventario, entre otros aspectos. La comunicacion constante
entre los equipos de ventas y finanzas es esencial para asegurar una contabilidad precisa y una

administracion eficaz de los recursos financieros.

Ademads de la generacion de informes financieros para cumplir con las regulaciones, el
departamento de Contabilidad y Finanzas también se encarga de proporcionar una amplia
variedad de informes financieros y de ventas a los accionistas y otros interesados. Estos informes
ayudan a los accionistas a tomar decisiones informadas y a comprender el desempefio financiero

de la empresa.
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Gestion Empresarial

La gestion empresarial de Kaya Energy Group se caracteriza por su estructura
organizativa bien definida y su enfoque en la planificacion estratégica y la consecucion de metas.
La empresa opera con un organigrama que establece la estructura de cada departamento, lo que
ayuda a definir roles y responsabilidades claras en toda la organizacion. Un aspecto destacado de
la gestion empresarial de la empresa es la realizacion de reuniones estratégicas de alto nivel. Los
martes, se llevan a cabo reuniones estratégicas en las que se discuten temas clave y se revisan los
avances hacia los objetivos corporativos y los viernes se realizan reuniones estratégicas con los
encargados de cada darea dentro de la empresa. Cada departamento de la empresa opera bajo la
supervision de un gerente, lo que proporciona liderazgo y direccidon especifica en areas como
ventas, finanzas, operaciones y recursos humanos. Estos gerentes son responsables de garantizar
que sus equipos cumplan con las metas establecidas y se adhieran a las politicas corporativas de

la empresa.

En el centro de la gestion empresarial de Kaya Energy Group se encuentra un fuerte
enfoque en el cumplimiento de metas. Estas metas se definen de manera especifica y se vinculan
estrechamente a las politicas corporativas de la empresa. Esto asegura que cada departamento y
miembro del equipo esté alineado con los objetivos generales de la organizacion y trabaje de

manera consistente hacia su logro.

Recursos y Capacidades

Indicadores de la cadena de valor
Los indicadores clave por los que se rige Kaya Energy Group desempeian un papel
fundamental en la gestion de la cadena de valor. Abarcando varios aspectos cruciales de su
proceso de negocio, entre los cuales se destacan:
1. Cumplimiento de expectativas: Se rigen por KPIs estdn disefiados para medir el

cumplimiento de expectativas, centrandose en la satisfaccion del cliente y en si los
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proyectos cumplen con las expectativas predefinidas, lo que garantiza la calidad y
eficacia de la instalacion de paneles solares.

2. Tiempo de Entrega y Ejecucion: Kaya utiliza KPIs especificos para medir cuanto
tiempo se requiere para completar la instalacion de los sistemas solares. Esto no solo
asegura que los proyectos se entreguen dentro de los plazos acordados, sino que también
evalla la eficiencia de su ejecucion, lo que es esencial para mantener la satisfaccion del
cliente.

3. Gestion Presupuestaria: Estos indicadores se enfocan en asegurar que los costos se
mantengan dentro del presupuesto estimado, lo que permite una gestion financiera

efectiva de cada proyecto y garantiza que no haya sorpresas en cuanto a los gastos.

4. Servicio Post-Instalacion: Es una parte esencial de la propuesta de valor de Kaya
Energy Group, y por ello, utilizan KPIs para medir la calidad del servicio y el soporte
proporcionado después de la instalacion. Estos indicadores miden la satisfaccion del
cliente con el mantenimiento y el servicio continuo, contribuyendo asi a la retencion de

clientes y a la reputacion de la empresa.

5. Eficiencia de Entrega y Finalizacion: Utilizan este indicador para garantizar que los
proyectos se completen de manera oportuna y sin demoras innecesarias. Estos
indicadores reflejan el compromiso de la empresa con la entrega puntual de soluciones de

energia solar.

Competencias distintivas

1. Tecnologia en equipos: Kaya Energy Group se destaca por la adopcion de tecnologia de
vanguardia en sus equipos, lo que garantiza la eficiencia y el rendimiento 6ptimo de sus
sistemas de energia solar.

2. Cadena de valor efectiva: La empresa ha desarrollado una cadena de valor bien
estructurada que abarca desde la adquisicion de materiales hasta la instalacion y el

mantenimiento de sistemas solares, lo que contribuye a la eficiencia operativa.
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3. Metodologias y herramientas modernas: Kaya Energy Group emplea metodologias y
herramientas modernas y efectivas en la gestion de proyectos y la operacion de sistemas
solares.

4. Monitorizacion remota de la temperatura: La capacidad de medir la temperatura de
los paneles solares de forma remota demuestra su compromiso con la eficiencia y la
calidad.

5. Levantamiento récord: La empresa ha logrado realizar levantamientos récord, lo que
demuestra su capacidad para llevar a cabo proyectos de manera eficiente y rapida.

6. Visibilidad para el cliente: Los clientes tienen la capacidad de supervisar y seguir de

cerca todo el proceso de instalacion y operacion de sus sistemas de energia solar.

Ventajas Competitivas

1. Cotizacion en la bolsa de valores de Jamaica: Kaya Energy Group es la Ginica empresa
de energia renovable en la Republica Dominicana que cotiza en la bolsa de valores, lo
que proporciona una mayor transparencia y confianza a los accionistas y reguladores.

2. Calidad del servicio: La empresa se destaca por ofrecer un servicio de alta calidad
respaldado por la disponibilidad de los mejores paneles solares en el mercado.

3. Mantenimiento: Kaya cuenta con un equipo de servicio de mantenimiento efectivo que
monitorea los sistemas y brinda mantenimiento rapido en caso de averias.

4. Confianza del cliente: Su dedicacion a la calidad y la confiabilidad es lo que busca la
gente en el sector de la energia renovable, y esto es lo que brinda Kaya Energy Group a

todos sus clientes, lo que le otorga una ventaja competitiva significativa.
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Matriz Evaluacion Factores Internos (EFI)

Tabla I Matriz Evaluacion Factores Internos

La Tabla 1 presenta los factores clave internos de Kaya Energy Group, evaluados
mediante una Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI). La puntuacion total obtenida es
de 3.00, superando el promedio de la matriz de 2.5 y reflejando la estabilidad de la empresa.
Aunque la marca esta bien establecida en la industria con una buena reputacion y alianzas
internacionales, la principal debilidad identificada es el alto costo de inversion. Se sugiere que la
reduccion de costos podria aumentar la cuota de mercado de Kaya Energy Group en la industria

de paneles solares.

Matriz Evaluacion Factores Internos (EFI)

Factores claves internos Peso Calificacion Valor ponderado
Fortalezas

Alianzas con empresas internacionales 0.15 4 0.60
Consolidada como actor influyente en la 0.15 3 0.45
industria

Reputacion positiva 0.25 4 1.00
Experiencia en la industria 0.15 3 0.45
Empresa de tamafio pequefio 0.10 1 0.10
Altos costos de inversion 0.20 2 0.40
Total 1.00 - 3.00

Nota. Ilustracion de autoria propia
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Analisis de fortalezas

Kaya Energy Group se destaca en la industria de la energia solar gracias a una serie de
fortalezas estratégicas. En primer lugar, la empresa ha forjado alianzas so6lidas con empresas
internacionales, lo que le brinda acceso a tecnologias de vanguardia y conocimientos globales
que le permiten mantenerse a la vanguardia en un mercado en constante evolucion. Ademas,
Kaya ha logrado consolidarse como un actor influyente en la industria de la energia solar en la
Republica Dominicana, lo que le otorga la capacidad de liderar la adopcion de soluciones de
energia renovable en esta drea geografica. Su reputacion positiva, respaldada por un historial de
entregas exitosas y alta satisfaccion del cliente, no solo contribuye a la retencion de clientes
existentes sino que también atrae a nuevos clientes y socios comerciales. Su amplia experiencia
en la industria le permite ofrecer soluciones técnicas y comerciales solidas y eficientes que
responden a las necesidades cambiantes de sus clientes y al crecimiento constante de la industria
de las energias renovables. Estas fortalezas combinadas respaldan la posicion de liderazgo de

Kaya Energy Group en el sector de la energia solar.

Analisis de debilidades

A pesar de sus fortalezas, Kaya Energy Group también enfrenta ciertas debilidades en su
operacion. El hecho de ser una empresa de tamafio pequefio en comparacion con competidores
mas grandes puede limitar su capacidad para abordar proyectos de gran envergadura y competir
en términos de recursos financieros y humanos. Ademas, la industria de la energia solar a
menudo involucra altos costos de inversion, lo que podria representar un desafio financiero para
la empresa en términos de acceso a capital y su capacidad para ofrecer precios competitivos en el
mercado. Estas debilidades destacan la importancia de una gestion financiera prudente y

estrategias efectivas de crecimiento para superar estos desafios.
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Analisis Factores Externos

Analisis del Macroambiente PESTEL

Perspectiva Politica

o Regulacion energética: Las leyes y regulaciones gubernamentales que fomentan o
dificultan la adopcion de energia solar pueden influir en la expansion de Kaya Energy
Group.

e [Estabilidad politica: La estabilidad del gobierno y la continuidad de las politicas
energéticas son fundamentales para la inversion a largo plazo en energia solar.

e Regulaciones ambientales: Las regulaciones relacionadas con la proteccién del medio
ambiente y las emisiones de carbono pueden afectar la operacion de Kaya Energy Group.
Un ejemplo de ellos, es la Ley General sobre Medio Ambiente (Ley 64-00).

e Relaciones internacionales: Las relaciones diplomaticas y comerciales de la Republica
Dominicana con otros paises pueden influir en la importacion de tecnologia solar y
materiales.

e Politica energética nacional: Los cambios en la politica energética nacional, como
metas de energia renovable y subsidios, pueden tener un impacto significativo en la

industria de la energia solar.

Perspectiva Econémica

e Tasas de interés: Las tasas de interés pueden afectar los costos de financiamiento de
proyectos de energia solar.

e Costos de combustibles fosiles: Las fluctuaciones en los precios de los combustibles
fosiles pueden influir en la competitividad de la energia solar en comparacion con otras
fuentes de energia.

e Costos de materiales: Las variaciones en los costos de los materiales utilizados en la

instalacion de paneles solares pueden impactar los presupuestos de proyectos.
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e Ciclo econdmico: La fase econdmica en la que se encuentra la Reptiblica Dominicana
puede afectar la inversidon en proyectos de energia solar.

o Subsidios y financiamiento: La disponibilidad de subsidios gubernamentales vy
programas de financiamiento puede influir en la adopcion de tecnologias solares.

e Tipo de cambio: Las fluctuaciones en las tasas de cambio pueden afectar los costos de

importacion de tecnologia solar y equipos.

Perspectiva Sociodemograficas

e Conciencia ambiental: La creciente conciencia sobre el cambio climatico y la
sostenibilidad puede aumentar la demanda de energia solar.

e Actitudes de los consumidores: Las opiniones y preferencias de los consumidores hacia
la energia solar pueden influir en la adopcion de esta tecnologia.

e Educacion y conocimiento: El nivel de conocimiento de la poblacidon sobre la energia
solar y sus beneficios puede afectar la demanda.

e Cultura y estilo de vida: Los valores culturales y las tendencias de estilo de vida pueden
influir en la adopcion de la energia solar.

o Percepcion de la sostenibilidad: La percepcion publica sobre la sostenibilidad y la
responsabilidad ambiental de las empresas puede impactar en la reputacion de Kaya
Energy Group.

o Demografia: Cambios en la poblacion, como el crecimiento urbano, pueden influir en la

demanda de energia y la necesidad de soluciones sostenibles.

Perspectiva Tecnologica

e Eficiencia de paneles solares: Los avances en la eficiencia de los paneles solares pueden
influir en la competitividad de Kaya Energy Group.

e Desarrollo de soluciones: La innovacion en soluciones de energia solar mas asequibles y
accesibles puede abrir nuevas oportunidades de mercado.

® Monitorizacion y gestion: Las mejoras en sistemas de gestion y monitorizacion de

proyectos pueden aumentar la eficiencia y el mantenimiento de sistemas solares.
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e Investigacion y desarrollo: La inversion en investigacion y desarrollo de tecnologias
solares puede mejorar la calidad y eficiencia de los productos.

e Integracion de tecnologias inteligentes: La incorporacion de tecnologias inteligentes
puede optimizar la operacidon de proyectos de energia solar.

e Tecnologias emergentes: La adopcion de tecnologias emergentes, como el
almacenamiento de energia avanzado, puede mejorar la capacidad de Kaya Energy Group

para ofrecer soluciones completas.

Perspectiva Ecologica

e Cambios climaticos: La intensificacion de eventos climaticos extremos puede aumentar
la necesidad de soluciones de energia mas resistentes y sostenibles.

e Impacto ambiental: La preocupacion por el impacto ambiental de la fabricacion y
disposicion de paneles solares puede influir en la eleccion de tecnologias y précticas
sostenibles.

e Demanda de energia sostenible: La creciente demanda de fuentes de energia sostenibles
puede impulsar la inversion en energia solar.

e Regulaciones ambientales locales: Las regulaciones locales relacionadas con la energia
solar pueden afectar la operacion de proyectos.

e Ubicaciones propicias: La identificacion de areas adecuadas desde el punto de vista
ambiental para proyectos de energia solar es importante para el crecimiento de Kaya
Energy Group.

e Innovacion ambiental: La adopcion de tecnologias innovadoras relacionadas con la
energia solar puede mejorar la capacidad de la empresa para cumplir con las regulaciones

ambientales y las expectativas de sostenibilidad.
Perspectiva Legal
e Normativas de energia renovable: Las leyes especificas sobre energia renovable y sus
objetivos pueden afectar la demanda y la viabilidad de los proyectos de energia solar de

Kaya Energy Group.
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Incentivos fiscales: La Ley 57-07 proporciona incentivos fiscales a las empresas que
invierten en proyectos de energia renovable. El aprovechamiento de estos incentivos
puede servir para reducir los costos y aumentar la competitividad de los proyectos de
Kaya Energy Group.

Normativas de conexion a la red: Las regulaciones sobre la conexion de sistemas de
energia solar a la red eléctrica pueden influir en la facilidad de integracion y operacion de
los proyectos.

Derechos de propiedad y acceso a la tierra: La legislacion relacionada con los derechos
de propiedad y el acceso a tierras para la instalacion de paneles solares puede ser un
factor critico en el desarrollo de proyectos.

Normativas de seguridad y calidad: Las regulaciones relacionadas con la seguridad de
las instalaciones solares y la calidad de los componentes pueden influir en las
operaciones y la reputacion de Kaya Energy Group.

Contratos y acuerdos: Los contratos con clientes, proveedores y socios son
fundamentales, y las leyes contractuales pueden afectar las relaciones comerciales y los
proyectos.

Proteccion de la propiedad intelectual: La proteccion de las tecnologias y la propiedad
intelectual relacionada con la energia solar es importante en términos de competencia y

desarrollo de soluciones tUnicas.

Analisis del Entorno Competitivo

Descripcion de la industria a la que pertenece la empresa

Kaya Energy Group es un actor clave en la industria de los paneles solares, un sector que

tiene sus raices en el siglo XIX. Los primeros pasos hacia la creacion de tecnologia solar se

dieron cuando el cientifico francés Edmond Becquerel descubrié el "efecto fotovoltaico", un

fenomeno en el que la luz tenia la capacidad de generar electricidad cuando se aplicaba a dos

electrodos metalicos en una solucidon conductora. Sin embargo, en sus primeras etapas, la

eficiencia de estas células solares era limitada, con tasas de conversion de energia de apenas el
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1-2%. A finales del siglo XIX, Charles Fritts, un neoyorquino, logrdé producir las primeras

células solares practicas, aunque atin con una eficiencia modesta.

A medida que avanzaba el siglo XX, se produjeron avances significativos en la
tecnologia de paneles solares. Para principios del siglo XX, se desarrollaron células solares con
un 6% de eficiencia, lo que abri6 el camino para su uso en la alimentacion de equipos eléctricos.
A lo largo del siglo, los paneles solares comenzaron a ser utilizados en aplicaciones espaciales, y
los costos de produccion se redujeron, lo que permitié un mayor acceso a esta fuente de energia.
Hacia 2005, la energia solar residencial comenz6 a ganar popularidad y se convirtié en una

opcion viable para los hogares.

En 2016, se hizo un descubrimiento crucial en la industria solar: la dispersion hiperbolica
magnética, que permitia que el material brillara cuando se calentaba. Esta innovacion prometia la
conversion de calor en electricidad sin depender exclusivamente de la luz solar, abriendo nuevas

posibilidades en la generacion de energia solar.

En cuanto a la Republica Dominicana, la industria de la energia solar tomé impulso en
2012 con la promulgacion de la Ley nimero 57-07, que incentivd el desarrollo de fuentes
renovables de energia y establecié un marco regulatorio para la inversion en energias renovables.
Esta ley fue un hito significativo ya que marco el inicio de la industria de los paneles solares en
el pais, proporcionando directrices, incentivos y reglamentaciones para fomentar la inversion en
energia solar y contribuir al desarrollo econémico sostenible de la nacion. Kaya Energy Group es
un participante activo en una industria solar con una rica historia de desarrollo tecnoldgico y
crecimiento que ha evolucionado a lo largo de los afios y ha encontrado un terreno fértil en la

Republica Dominicana gracias a las politicas y regulaciones progresistas.

Analisis de los competidores

Alcance de la competencia y grado de integracion de la misma

La industria de la energia solar en la Republica Dominicana a pesar de encontrarse en un

estado de crecimiento, existe una amplia red de empresas que conforman la competencia de
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Kaya Energy Group. Con respecto al alcance de esta competencia, esto varia de acuerdo con la
empresa en cuestion. La competencia puede fundamentarse geograficamente en ciertas
provincias, como Santo Domingo o Punta Cana, asi como en la Republica Dominicana, e
inclusive en el exterior. Asi mismo, las empresas que conforman la competencia de Kaya Energy
Group se caracterizan por competir en multiples dimensiones. Esto se evidencia en la extensa
variedad de productos y servicios que ofrecen dichas empresas, las cuales buscan cubrir las
distintas necesidades que tienen sus clientes. Ya con respecto al grado de integracion de la
competencia, estas se caracterizan por ser sumamente interconectadas entre si. Como es el caso
de Kaya Energy Group, donde el 50 % de la empresa fue adquirido por la empresa jamaicana

Tropical Battery.

Posicion y movimientos estratégicos de los competidores

Kaya Energy Group, como una de las empresas con mayor potencial en el mercado de la
energia solar, se enfrenta a una serie de empresas competidoras. Las principales empresas
competidoras de Kaya Energy Group, son RAAS SOLAR, LH Internacional y Soventix
Caribbean. Por otro lado, con respecto a la cuota de mercado de Kaya Energy Group, esta
produce un total de 0.12 Ghw, a través de mas de 200 instalaciones en el pais. Por otro lado, la
produccion en el sector eléctrico en base de la energia solar fue de 485.52 Ghw para el afio 2020.
En base a estos indicadores, la cuota de mercado de Kaya Energy Group resulta ser un total de un
0.025 %. Cabe recalcar que en la produccion en la matriz de generacion se toman en cuenta tanto
empresas privadas como gubernamentales. Por otro lado, en torno a los recursos y capacidades
de la competencia, esta suele tener alrededor de 120 a 60 empleados y suelen tener relaciones
con suplidores locales e internacionales, asi como de entidades publicas. En torno al aspecto
tecnologico, estos suelen tener avances tecnologicos inferiores, similares; y en algunas
ocasiones, superiores a la tecnologia de Kaya Energy Group. Actualmente, Kaya Energy Group
posee la mejor reputacion del mercado, con las mejores relaciones empresariales con las
principales empresas del pais, como fue comentado por Karina Chez, socia gerente de Kaya
Energy Group. Ya en torno a los movimientos estratégicos de los competidores, estos se
caracterizan por el uso de una serie de movimientos estratégicos. Un ejemplo de esto es LH

International, la cual actualmente estd dando uso de estrategias de expansion a través del uso de
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ofertas y descuentos en sus servicios. De forma similar, Soventix Caribbean se encuentra
haciendo uso de Alianzas Estratégicas con otras empresas para lograr aumentar su cuota de

mercado.

Grupo estratégico en que se desarrolla

Dentro de este mercado de la energia solar, existe una amplia gama de grupos
estratégicos en los que se desarrolla la competencia. Algunos de estos son:
e [nstalacion y desarrollo de energia fotovoltaica
e Servicios y productos de almacenamiento de energia
e Desarrollo e instalacion de sistemas de energia solar térmica
e Implementacion de sistemas para la eficiencia energética
En el caso de Kaya Energy Group, esta se focaliza en el grupo estratégico de la

instalacion y desarrollo de energia fotovoltaica.

Posicionamiento Competitivo

Kaya Energy Group busca tener un posicionamiento competitivo en base a su buena
reputacion y transparencia. La buena reputacion es una de las bases de la reputacion de esta
empresa, especialmente con key accounts, como grandes empresas de alto renombre en la
Republica Dominicana. Basdndose en esto, Kaya Energy Group busca demostrar a sus clientes
potenciales la seguridad que tendrad su inversion, asi como la garantia de que el servicio antes,
durante y después de la venta serd de excelencia. Por otro lado, tal como fue mencionado por la
socia gerente de Kaya Energy Group, Karina Chez, Kaya Energy Group se encuentra cotizada en
el Jamaica Stock Exchange. Debido a esto, todo movimiento econdémico realizado por esta
empresa debe de ser transparente y claro, ya que se encuentra sumamente regulada por formar
parte de este mercado de capitales. En base a esto, Kaya Energy Group busca posicionarse como
una empresa que es confiable y transparente, donde el cliente puede estar seguro y confiar en que

su inversion estd segura con Kaya Energy Group.
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Tamafio del mercado y datos del mercado

El tamafo del mercado de energia solar en el que participa Kaya Energy Group es mucho
mas extenso y profundo de lo que aparenta. Conforme a la cantidad de empresas que conforman
este mercado es en total un aproximado de alrededor de 75 empresas, con énfasis en el mercado
de energia solar, simultineamente presente en otros mercados de energia renovable. Para el afio
2020, de toda la energia generada en la totalidad de la Republica Dominicana, un 2.5 % fue
generada a través de la energia solar. En total, fueron generados 19,431.14 Ghw, donde 485.52
Ghw fueron generados a través de la energia proveniente del Sol. En torno a los datos del
mercado, este se caracteriza por estar conformado principalmente por clientes como empresas e
instituciones publicas, y en su minoria, por ciudadanos dominicanos. Cabe afadir que,
recientemente la Republica Dominicana esta registrando un crecimiento de un 50 % en la
instalacién de energias renovables. En otras palabras, este mercado se encuentra en constante
crecimiento, y junto a la situacion actual precaria del medioambiente, junto al interés del

gobierno de la Republica Dominicana, este mercado estd encaminado a un futuro prospero.

Grado de diferenciacion de productos

El grado de diferenciacion de los productos de Kaya Energy Group se encuentra en una
categoria de baja diferenciacion. Esto se debe a que, en general, los paneles solares ofertados por
las distintas empresas en el mercado suelen tener caracteristicas y especificaciones técnicas
similares. Los paneles solares en si mismos son productos estandarizados en gran medida en

cuanto a su funcion principal: la conversion de energia solar en electricidad.

En el caso de Kaya Energy Group, la diferenciacion se centra principalmente en la
prestacion de servicios relacionados con la energia solar y la experiencia que ofrecen a sus
clientes. Esto incluye servicios de disefio e instalacion de sistemas solares, desarrollo y
financiacion de proyectos, operaciones y mantenimiento, asi como servicios de almacenamiento
de energia y monitorizacion. La diferenciacion se encuentra en la calidad de la ejecucion de estos
servicios, la eficiencia en la instalacion, el soporte postventa y la capacidad de adaptarse a las

necesidades especificas de los clientes.
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Si bien los paneles solares en si pueden no ser altamente diferenciados en términos de
tecnologia basica, la propuesta de valor de Kaya Energy Group radica en la forma en que
abordan las necesidades de los clientes y como ofrecen soluciones completas y de alta calidad en

el campo de la energia solar.

Analisis de Porter

Entorno Competitivo

e Amenaza de entrada de nuevos competidores

Kaya Energy Group opera en un mercado que ha experimentado un crecimiento constante
debido al aumento del interés en las energias renovables, en particular la energia solar. Esta
tendencia ha vuelto al sector mas atractivo para nuevas empresas. La amenaza de entrada de
nuevos competidores es moderada. Si bien el acceso al conocimiento técnico y la inversion en
tecnologia son barreras significativas para los recién llegados, Kaya Energy Group ha
consolidado su posicion en el mercado gracias a su experiencia acumulada y su historial de
proyectos exitosos. Ademas, las alianzas estratégicas con empresas internacionales le brindan
una ventaja competitiva. La regulacion gubernamental que fomenta el uso de energias renovables
también puede disuadir a nuevos competidores al establecer estandares y requisitos especificos

que deben cumplir.

e Rivalidad entre competidores existentes

En la industria de la energia solar en la Republica Dominicana, la rivalidad entre
competidores existentes es moderada. Si bien hay varios competidores en el mercado, Kaya
Energy Group ha logrado consolidar una buena reputacion y se ha posicionado como una de las
empresas lideres en el sector. Su influencia en la industria y su compromiso con la innovacion
han contribuido a mitigar la rivalidad. Sin embargo, la competencia sigue siendo una fuerza a
considerar, ya que otras empresas buscan aumentar su cuota de mercado. La rivalidad es mas
evidente en la capacidad de mantener precios competitivos y en la adquisicion de nuevos

proyectos.
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e Amenaza de productos y servicios sustitutos

La amenaza de productos y servicios sustitutos es baja para Kaya Energy Group, ya que
se especializa en la implementacion de proyectos de energia solar. La energia solar es una fuente
de energia sostenible y atractiva para la generacion de electricidad, lo que limita las alternativas
directas. La tendencia global hacia la sostenibilidad y la transicion a fuentes de energia renovable
fortalece atin mas la posicion de la energia solar. Sin embargo, en un sentido mas amplio, los
consumidores podrian optar por otras fuentes de energia no renovable, pero esto seria
contraproducente para los objetivos de sostenibilidad y resiliencia energética que buscan muchas

regiones.

e Poder de negociacion del proveedor

Kaya Energy Group mantiene relaciones solidas con sus proveedores, algunos de los
cuales han establecido acuerdos de exclusividad. Esto reduce el poder de negociacion de los
proveedores. La empresa representa un cliente valioso para sus proveedores, lo que fomenta
relaciones a largo plazo y la continuidad de suministros. Ademas, dado que Kaya Energy Group
tiene un control significativo sobre los productos y equipos proporcionados, pueden ofrecer
garantias y beneficios adicionales a sus clientes. Esto no solo refuerza la posicion de la empresa
en el mercado, sino que también brinda un incentivo adicional a los proveedores para mantener
una relacion solida con Kaya. La empresa tiene la capacidad de proporcionar servicios de alta
calidad y productos garantizados, lo que, a su vez, agrega valor a sus ofertas y contribuye a

mantener la lealtad de los clientes.

e Poder de negociacion del cliente
El poder de negociacion del cliente en la industria de la energia solar puede variar segin
el tipo de cliente y su influencia. Clientes corporativos y gubernamentales con proyectos de gran
envergadura pueden tener un mayor poder de negociacidon debido a su tamaiio y la influencia que
tienen en la industria. Sin embargo, en general, la demanda de energia solar estd en constante
crecimiento, y Kaya Energy Group ha construido una so6lida reputacion y relaciones a largo plazo
con sus clientes. Esto reduce la presion sobre el poder de negociacion de los clientes y permite a

la empresa mantener precios competitivos y ofrecer un alto nivel de servicio.

57



Matriz Evaluacion Factores Externos

Tabla 2 Evaluacion Factores Externos

Al evaluar los factores externos de Kaya Energy Group podemos ver que con un peso de
0.35, le puede sacar gran provecho al lanzamiento de licitaciones para agregar mas energias
renovables al sistema energético, lo que no solo posicionaria a Kaya como un referente
innovador en el mercado, si no que también beneficiaria econdmicamente a la marca. [gualmente
el aprovechamiento de la Ley de Incentivos a las Energias Renovables, con un peso de 0.25 ya
que la misma otorga una variedad de beneficios a las empresas que desarrollan este tipo de

actividades en el sector de energias renovables en la Republica Dominicana.

Matriz Evaluacion Factores Externos (EFE)

Factores claves externos Peso Calificacion Valor

ponderado

Oportunidades

Aprovechamiento de la Ley de Incentivos a las 0.25 3 0.75

Energias Renovables

Lanzamiento de licitaciones para agregar mas 0.35 4 1.4

energias renovables al sistema energético

Amenazas

Dependencia de factores climaticos 0.25 3 0.75

Altas fluctuaciones en el costo de materiales y 0.15 2 0.30

equipos solares importados

Total 1.00 - 3.2

Nota. [lustracion de autoria propia
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Analisis Amenazas y oportunidades

Kaya Energy Group opera en un entorno que presenta varias amenazas potenciales. Una
de las principales amenazas es la dependencia de factores climaticos, ya que la elaboracion de los
proyectos puede verse afectada por condiciones climaticas adversas. Los cambios en las politicas
gubernamentales y las regulaciones relacionadas con la energia solar también plantean amenazas,
ya que pueden influir en la demanda de proyectos de energia solar y afectar la rentabilidad de la
empresa. Ademas, la volatilidad en los precios de los materiales y equipos solares importados
puede generar incertidumbre en cuanto a los costos de los proyectos. La competencia en el sector
de la energia solar sigue aumentando, lo que podria presionar los margenes y requerir una
diferenciacion constante para mantener la ventaja competitiva. En este contexto, Kaya Energy
Group debe estar preparado para abordar estas amenazas mediante la adopcion de estrategias de
mitigacion de riesgos y una estrecha vigilancia de las condiciones del mercado y las politicas
gubernamentales. La adaptabilidad y la capacidad de respuesta seran esenciales para enfrentar
estas amenazas y continuar su crecimiento en el mercado. Sin embargo, a pesar de estos factores,
Kaya Energy Group se encuentra en un entorno propicio para aprovechar una serie de
oportunidades significativas en el sector de la energia renovable en la Republica Dominicana.
Una de las oportunidades clave proviene de la Ley de Incentivos a las Energias Renovables
(57-07), que otorga una serie de beneficios fiscales a las empresas que desarrollan tecnologias de
energia renovable. A pesar de ciertas modificaciones en el pasado, la ley continlia
proporcionando incentivos importantes, incluida la exencion arancelaria del 100% sobre insumos
importados y una exencion de 10 afios de impuestos sobre las ganancias. Ademas, el
compromiso del presidente Abinader de diversificar la matriz energética del pais y aumentar la
participacion de las energias renovables representa una oportunidad significativa. La restitucion
del nivel de crédito fiscal al 75% y el lanzamiento de licitaciones para incorporar mas energia
renovable al sistema energético indican un enfoque gubernamental claro en este sentido. Esto
crea un ambiente propicio para la inversion y el crecimiento de Kaya Energy Group en el

mercado de energias renovables.
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Matriz de perfil competitivo (CPM)

Tabla 3 Matriz de perfil competitivo
La tabla 3 contiene los factores clave de los competidores principales de Kaya Energy Group. Destacando entre estos factores: las

finanzas, publicidad, administracion, tecnologia, innovacion y la marca en general. Mismos factores son claves para identificar en qué

areas las diferentes empresas tienen ventajas competitivas respecto a Kaya Energy Group.

Matriz de Perfil Competitivo (CPM)

RAAS SOLAR LH Internacional Soventix Caribbean

Factores clave
Calificacion Puntaje Calificacion Puntaje Calificacion Puntaje

Publicidad 0.15 3 0.45 2 0.30 4 0.60
Finanzas 0.10 3 0.30 3 0.30 3 0.30
Administracion 0.10 3 0.30 3 0.30 4 0.40
Tecnologia 0.25 3 0.75 2 0.50 3 0.75
Innovacion 0.20 2 0.40 1 0.20 3 0.60
Marca 0.20 3 0.60 2 0.40 4 0.80
Total 1 2.80 2.00 3.45

Nota. Ilustracion de autoria propia

60



Diseiio metodoldgico

Tipo de investigacion

La investigacion a realizar se caracteriza por acatar las caracteristicas de las
investigaciones de tipo exploratoria. Esto se fundamenta en que la intencion de realizar esta
investigacion radica en la busqueda y descubrimiento de perspectivas y percepciones de los
individuos a encuestar, el objeto de estudio de esta investigacion. Cabe anadir que, esta
investigacion es esencial para la realizacion del plan de marketing para Kaya Energy Group, ya

que permitira optimizar la concepcion de la posicion de esta organizacion en el mercado.

Metodologia de la investigacion

La naturaleza del método de esta investigacion que se llevara a cabo, es cuantitativa. Esto
se debe a que mediante este se busca conocer mas acerca de la posicion en el mercado y la
percepcion del consumidor acerca de Kaya Energy Group, mediante una muestra representativa,

a través de la obtencidn de respuestas que se caracterizan por ser concretas y cuantificables.

Técnica de investigacion

En esta investigacion se hard uso de la técnica de investigacion, denominada “encuestas”.
Esta técnica de investigacion fue elegida, ya que es la técnica que mas favorecera a esta
investigacion a la hora de la determinacion de conclusiones, en base a los resultados. Esta técnica
serd llevada a cabo en linea, siendo dirigida a los clientes potenciales de Kaya Energy Group.
Ademas, esta técnica tendra una estructura estandarizada, donde toda la muestra serd expuesta a

la misma serie de preguntas presentes en la encuesta.
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Método o plan de muestreo
Universo

De acuerdo con el Directorio de Empresas y Establecimientos (DEE) 2021 de la autoria
de la Oficina Nacional de Estadistica (2022), la cantidad total de empresas formales en todo el

territorio de la Republica Dominicana, es de 109,293 empresas.
Poblacion

Para la seleccion de empresas que califican como clientes potenciales de Kaya Energy
Group, se eliminaron aquellas que se dedican a procesos industriales, como la mineria, las
empresas de generacion eléctrica y las entidades publicas. En total, la cantidad total de empresas

que conforman los clientes potenciales de Kaya Energy Group, es un total de 93,008 empresas.
Calculo y tamaiio de la muestra

Figura 2 Calculo y tamario de la muestra

La figura 2 contiene el célculo de la muestra, donde se tomo6 en cuenta la poblacion

representativa, en el margen de error, el nivel de confianza y la distribucion de respuestas.

= Raosoft,

What margin of error can you accept? %
5% is a common choice

What confidence level do you need? %
Typical choices are 90%, 95%, or $9%

What is the population size? Q3008
If you don’t know, use 20000

What is the response distribution? %
Leave this as 50%

Your recommended sample size is 383

Nota. [lustracion de autoria propia.
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e (antidad de encuestados: 383

e Poblacion representativa: 93,008 empresas
e Margen de error: 5 %

e Nivel de confidencia: 95 %

e Distribucidn de respuestas: 50 % (No es posible de determinar)

Tipo de muestreo

El tipo de muestreo a utilizar en esta investigacion, sera el muestreo probabilistico
aleatorio simple. Este tipo de muestreo fue elegido, debido a que la muestra seleccionada cumple
con los requisitos para ser clasificados como clientes potenciales de Kaya Energy Group. Esto es
esencial para mantener y asegurar la integridad y relevancia de los resultados de esta
investigacion. Ademas, esto permite que el proceso de recoleccion de datos de esta investigacion

sea dotada de menores costos y de mayor rapidez para la recoleccion de datos.

Disefo de instrumento de recoleccion

Tabla 4 Diserio de instrumento de recoleccion

La tabla 4 contiene el instrumento de recoleccion de datos que se utilizara en esta
investigacion, el mismo serd de naturaleza cuantitativa y se llevara a cabo a través de encuestas
en linea. A continuacion, se describird el disefio del cuestionario que guiara la recopilacion de
informacion. Este cuestionario ha sido disefiado para abordar de manera sistematica los objetivos
de la investigacion, segmentando las preguntas en categorias que incluyen datos demograficos,
conocimiento del mercado, preferencias, limitantes para la implementacion de servicios de
energia solar, asi como la percepcion y el conocimiento de empresas como Kaya Energy Group y
la competencia en el sector. El disefio del cuestionario ha sido elaborado para garantizar que las
respuestas sean coherentes, y se espera que proporcione una vision completa y detallada del

mercado de energia solar en la Reptiblica Dominicana.
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Preguntas demograficas

Objetivo especifico 1:
Analizar el mercado
dominicano a nivel
socioeconomico, demografico
y su nivel de conocimiento en
relacion a la energia solar, para
comprender el tamafo del
mercado, tendencias futuras y

oportunidades emergentes.

1. Género
-Femenino
-Masculino
-Prefiero no decirlo
2. En cual rango de edad se encuentra?
-20-30 afos
-30-40 anos
-40-50 anos
-Mayor a 50 afios
3. ¢(Reside en la Republica Dominicana?
-Si
-No
4. (En cual rango de ingresos mensuales se
encuentra?
-Menor a RD$30,000
-RD$30,000 - RD$50,000
-RD$50,001 - RD$70,000
-RD$70,001 - RD$90,000

-Mayor a RD$90,000

Conocimiento del mercado y

preferencias

Objetivo especifico 2: Evaluar
el nivel de conocimiento y
percepcion del mercado
dominicano y preferencias
sobre los servicios de energia

solar.

5. ¢Tiene usted conocimiento sobre los servicios de

energia solar disponibles en la Republica
Dominicana?
-Si
-No
6. ;Tiene alguna experiencia previa con sistemas de
energia solar?
-Si
-No

7. En una escala del 1-10, ;Cual es su nivel de

confianza en la estabilidad y disponibilidad de la
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energia solar como fuente de electricidad en
comparacion con otras fuentes convencionales?
8. ¢Ha considerado la posibilidad de utilizar energia
solar en su hogar o negocio?
-Si
-No
-No estoy seguro/a
9. ¢Cual es la principal razén por la que consideraria
adoptar la energia solar?
-Ahorro en costos de energia
-Contribucion a la sostenibilidad ambiental
-Incentivos fiscales
-Otros (especifique)
10. ;Ha evaluado los costos asociados con la
instalacion y mantenimiento de sistemas de energia

solar en su localidad?

-Si
-No
11. ;Conoce la disponibilidad de recursos solares en su
region de la Republica Dominicana?
-Si
-No
12. ;Trabaja o tiene alguna relacion con el sector
comercial o industrial en la Republica
Dominicana?
-Si
-No
13. ;Ha participado en proyectos de energia solar a
nivel empresarial o industrial?
-Si
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-No
14. ;Su empresa o empleador ha considerado la
adopcion de tecnologias de energia solar?
-Si
-No
15. ;(Qué tan importante considera la independencia
energética para las empresas en la Republica
Dominicana?
-Muy importante
-Importante

-No tan importante

16. ;Como calificaria la disponibilidad de informacion
sobre energia solar en el pais?
-Excelente
-Buena
-Regular
-Deficiente
17. (Esta al tanto de la estructura de precios y tarifas
de los servicios de energia solar en el mercado
dominicano?
-Si
-No
-No estoy seguro/a
18. ;Conoce los incentivos fiscales y programas
gubernamentales relacionados con la energia solar
en la Republica Dominicana?

-Si
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19. Si supiera cuales son estos incentivos y programas
gubernamentales relacionados con la energia solar,
sestaria dispuesto a invertir en implementar
energia solar para su negocio u hogar?

-Si
-No
-Talvez

20. ;Qué factores consideraria al tomar la decision de
invertir en energia solar para su hogar o negocio?
(Seleccione todas las que correspondan)

-Costos iniciales de instalacion y equipo

-Potencial de ahorro en la factura de electricidad a largo plazo
-Facilidad de acceso a financiamiento

-Independencia energética

-Impacto ambiental y sostenibilidad

Limitantes para
implementacion de los

servicios de energia solar

Objetivo especifico 3:
Identificar las barreras y
obstaculos que impiden la
adopcion de sistemas de
energia solar en hogares y
empresas en la Republica
Dominicana y como abordar

estas limitantes

21. ;Cuales de las siguientes opciones considera como
limitantes principales para no invertir en energia
solar? (Seleccione todas las que correspondan)

-Alto costo inicial de instalacion

-Preocupacion por la confiabilidad de la tecnologia solar
-Dificultades financieras para acceder a financiamiento
-Desconocimiento sobre como iniciar el proceso
-Preocupaciones sobre el mantenimiento y reparacion de los
sistemas solares

22. ;En su opinion, qué medidas podrian ser tomadas
para superar los obstaculos actuales en la adopcion
de energia solar?

-Facilitar el acceso a financiamiento para proyectos de

energia solar.
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-Promocion de la investigacion y desarrollo en tecnologias
solares.

-Mayor subsidio estatal para reducir los costos iniciales.
-Politicas de incentivos fiscales mas atractivas para usuarios
y empresas.

-Otros (especifique)

Conocimiento de Kaya
Energy Group y la

competencia

Objetivo especifico 4:
Analizar la percepcion de los
participantes sobre Kaya
Energy Group, si son
conscientes de la marca y, en
caso de ser clientes, evaluar su
nivel de satisfaccion con los
productos y servicios de la

empresa.

23. ;Conoce alguna de estas empresas de energias
renovables?
-Grupo Alfa
-Kaya Energy Group
-RAAS Solar
-LH Internacional
-Soventix Caribbean

24. ;Ha oido hablar de Kaya Energy Group?

-Si
-No

25. ;Si es cliente de Kaya Energy Group, cual es su
nivel de satisfaccion con sus productos y servicios
en una escala del 1-10?

26. ;Cual es el medio de su preferencia para recibir
informacion acerca de los servicios de Kaya
Energy Group?

-Instagram
-Facebook
-Tiktok

-Correo electronico

-Radio

Nota. Ilustracion de autoria propia
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Levantamiento y analisis de los datos

El método de recoleccion de datos se llevard a cabo mediante encuestas en linea
utilizando la plataforma Google Forms. Cada pregunta en la encuesta estara diseflada para
abordar los objetivos especificos de la investigacion, dividiéndose en categorias que abarcan
desde datos demograficos, conocimiento del mercado y preferencias hasta las limitantes que
puedan surgir al implementar servicios de energia solar. Ademas, nos centramos en dirigir la
encuesta a personas con el perfil que busca Kaya Energy Group, especificamente empresarios o
duefios de empresas del sector industrial o comercial con una fuente de ingresos sélida. Esta
estrategia permitird obtener informacion detallada y segmentada que servird como base sdlida
para comprender el mercado de energia solar en la Republica Dominicana y tomar decisiones
informadas. Los datos recopilados a través de las encuestas en Google Forms seran sometidos a
un proceso de analisis integral. En primer lugar, se realizard una revision de la calidad de los
datos para asegurarse de que estén completos y coherentes. Luego, se llevard a cabo un analisis
descriptivo que incluird visualizaciones graficas. Esto permitira identificar tendencias, patrones y
relaciones entre las respuestas. Ademas, se utilizaran pruebas estadisticas para evaluar la
significancia de ciertas relaciones y comparaciones, como la influencia de las variables
demograficas en las preferencias y limitantes de adopcion de energia solar. En ultima instancia,
se interpretaran los resultados y se elaborardn conclusiones que respalden los objetivos de la
investigacion, lo que proporcionara informacion valiosa para la toma de decisiones estratégicas

en el mercado de energia solar en la Republica Dominicana.

Analisis de los Datos

A continuacion, se presentaran los resultados de la investigacion de mercado de Kaya
Energy Group en la cual se obtuvieron un total de 391 respuestas de los participantes. Estos datos
representan una valiosa fuente de informacion que nos permite comprender en profundidad el
mercado de energia solar en la Republica Dominicana, asi como las percepciones, preferencias y
desafios que enfrentan los consumidores y empresas en relacion con esta fuente de energia

renovable.

69



1. Género

La figura de “género” muestra que el 61.9% de los participantes es de género masculino,

mientras que el 38.1% estuvo compuesto por mujeres.

Género
391 respuestas

@ Femenino
@ Masculino
@ Prefiero no decirlo

2. ¢(En cual rango de edad se encuentra?

Esta figura muestra como el 43.5% de los participantes se encuentra en el rango de 40-50
afios de edad, el 36.3% por personas entre 30-40 afios de edad, el 10.5% estuvo compuesto por

personas mayores a 50 afios de edad y el 9.7% restante se encuentra entre los 20-30 afios de

edad.

¢En cudl rango de edad se encuentra?
391 respuestas

@ 20-30 afios
@ 30-40 afios
@ 40-50 afios
@ Mayor a 50 afios

Y
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3. ¢(Reside en la Republica Dominicana?

En la siguiente figura, se puede ver como el 100% de los participantes residen

actualmente en la Republica Dominicana.

¢Reside en la Republica Dominicana?
391 respuestas

® si
® No

4. (En cual rango de ingresos mensuales se encuentra?

En la siguiente figura se puede apreciar que el 46% de los participantes tienen ingresos
mensuales mayores a RD$90,000 pesos, el 26.3% tienen ingresos mensuales entre
RD$50,0001-RD$70,000  pesos, el 24.6% tienen  ingresos mensuales  entre
RD$70,001-RD$90,000, el 1.8% tienen ingresos mensuales menores a RD$30,000 y el 1.3%
restante tiene un ingreso mensual de RD$30,000-RD$50,000

¢En cudl rango de ingresos mensuales se encuentra?
391 respuestas

@ Menor a RD$30,000

@ RD$30,000 - RD$50,000
RD$50,001 - RD$70,000

@ RD$70,001 - RD$90,000

@ Mayor a RD$90,000
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5. (Tiene usted conocimiento sobre los servicios de energia solar disponibles en la
Reptblica Dominicana?

En la siguiente figura se puede ver como el 57.8% no tiene conocimiento sobre los

servicios de energia solar disponibles en la Reptblica Dominicana, mientras que el 42.2%

restante si tiene conocimiento sobre los mismos.

¢ Tiene usted conocimiento sobre los servicios de energia solar disponibles en la Republica

Dominicana?
391 respuestas

® si
® No

6. ¢Tiene alguna experiencia previa con sistemas de energia solar?
La siguiente figura, muestra como el 84.1% de los participantes no tiene experiencia
previa con sistemas de energia solar, mientras que el 15.9% restante si tiene experiencia previa

en este campo.

¢ Tiene alguna experiencia previa con sistemas de energia solar?
391 respuestas

®si
® No
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7. En una escala del 1-10, ;Cual es su nivel de confianza en la estabilidad y
disponibilidad de la energia solar como fuente de electricidad en comparacion con
otras fuentes convencionales?

En la siguiente escala se puede observar como el 32.5% eligi6 la opcidon de ocho (8) en
una escala del 1-10, el 31.7% eligio la opcidon nueve (9) en una escala del 1-10, el 27.6% eligi6 la
opcion de diez (10) en una escala del 1-10 y el 7.2% restante tiene un nivel de confianza de siete

(7) en una escala del 1-10.

En una escala del 1-10, ;Cual es su nivel de confianza en la estabilidad y disponibilidad de la

energia solar como fuente de electricidad en comparacién con otras fuentes convencionales?
391 respuestas

150 s
127 (32.5 %124 (31.7 %)

108 (27.6 %)

100

50
28 (7.2 %)

1 (0.\3 %) 0 (o| %) 1 (0.|3 %) 0 (o‘ %) 2 (Q"é %) 0 (0| %)
0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

8. ¢Ha considerado la posibilidad de utilizar energia solar en su hogar o negocio?
En la siguiente figura se puede observar como el 57.5% no ha considerado la posibilidad
de utilizar energia solar en su hogar o negocio, el 25.6% si ha considerado la opcidn de utilizarla,

mientras que el 16.9 restante “tal vez” ha considerado la opcion de emplear la misma.

¢Ha considerado la posibilidad de utilizar energia solar en su hogar o negocio?
391 respuestas

®si
® No

Tal vez
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9. ¢(Cual es la principal razon por la que consideraria adoptar la energia solar?

En la siguiente pregunta, los participantes tenian la opcion de elegir varias respuestas, y
se puede observar como el 87.5% de los participantes expresd que la principal razon por la cual
consideraria adoptar energia solar es por los ahorros en costos de energia que representa la
misma. El 74.2% expresé que consideraria implementarla por la contribucion a la sostenibilidad

ambiental y el 12% lo consideraria por los incentivos fiscales.

¢Cual es la principal razén por la que consideraria adoptar la energia solar?
391 respuestas

Ahorro en costos de energia 342 (87.5 %)

Contribucién a la sostenibilidad

0
ambiental 290(74.2 %)

Incentivos fiscales 47 (12 %)

0 100 200 300 400

10. ;Ha evaluado los costos asociados con la instalacion y mantenimiento de sistemas de
energia solar en su localidad?
La figura muestra como el 74.4% no ha evaluado los costos asociados con la instalacion y

mantenimiento de los sistemas de energia solar, mientras que el 25.6% si los ha evaluado.

¢Ha evaluado los costos asociados con la instalacidon y mantenimiento de sistemas de energia

solar en su localidad?
391 respuestas

® si
® No
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11. ;Conoce la disponibilidad de recursos solares en su region de la Republica
Dominicana?

En la siguiente figura se puede observar como el 52.4% no conoce la disponibilidad de

recursos solares en su region de la Republica Dominicana, mientras que el 47.6% restante si

tiene conocimiento de la disponibilidad.

¢Conoce la disponibilidad de recursos solares en su regiéon de la Republica Dominicana?
391 respuestas

®si
® No

12. ;Trabaja o tiene alguna relacion con el sector comercial o industrial en la Repitblica
Dominicana?
El 98.2% de los participantes trabaja o tiene alguna relacion con el sector comercial o

industrial en la Reptiblica Dominicana, mientras que el 1.8% restante no.

¢ Trabaja o tiene alguna relacién con el sector comercial o industrial en la Republica Dominicana?
391 respuestas

®si
® No
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13. ;Ha participado en proyectos de energia solar a nivel empresarial o industrial?
En la siguiente figura se puede observar como el 91.3% no ha participado en proyectos de
energia solar a nivel empresarial o industrial, mientras que el 8.7% restante si ha participado en

los mismos.

¢Ha participado en proyectos de energia solar a nivel empresarial o industrial?
391 respuestas

®si
® No

14. ;Su empresa o empleador ha considerado la adopcion de tecnologias de energia
solar?

En la siguiente figura se observa como del 54%, su empresa o empleador no ha invertido

o ha considerado la adopcion de tecnologias de energia solar, mientras que del 46% restante, su

empresa o empleador si ha invertido en energia solar o ha considerado hacerlo.

¢Su empresa o empleador ha invertido o ha considerado la adopcién o de tecnologias de energia

solar?
391 respuestas

® si
® No
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15. ;Qué tan importante considera la independencia energética para las empresas en la
Reptblica Dominicana?
El 62.1% expresd que considera muy importante la independencia energética para las

empresas en la Reptiblica Dominicana, mientras que el 37.6% expres6 que es importante.

¢Qué tan importante considera la independencia energética para las empresas en la Republica

Dominicana?
391 respuestas

@ Muy importante
@ Importante

I‘ @ No tan importante

16. ;Como calificaria la disponibilidad de informacion sobre energia solar en el pais?

El 64.5% de los encuestados considera que la disponibilidad de informacion sobre
energia solar en la Republica Dominicana es buena, el 33.5% considera que es regular, el 1.5%

considera que es excelente y el 0.5% considera que es deficiente.

¢Coémo calificaria la disponibilidad de informacién sobre energia solar en el pais?
391 respuestas

@ Excelente
@ Buena

@ Regular
@ Deficiente
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17. ;Esta al tanto de la estructura de precios y tarifas de los servicios de energia solar

en el mercado dominicano?
En la siguiente figura se observa como el 47.1% de los participantes no esta al tanto de la
estructura de precios y tarifas de los servicios de energia solar en el mercado dominicano, el

28.1% no esta seguro y el 24.8% restante si estd al tanto de la estructura de precios y tarifas.

¢Estd al tanto de la estructura de precios y tarifas de los servicios de energia solar en el mercado

dominicano?
391 respuestas

® si
® No

@ No estoy seguro/a

18. ;Conoce los incentivos fiscales y programas gubernamentales relacionados con la
energia solar en la Republica Dominicana?

En esta tabla se refleja como el 90.5% de los participantes no conoce los incentivos

fiscales y programas gubernamentales relacionados con la energia solar en la Republica

Dominicana, mientras que el 9.5% restante si conoce los mismos.

¢Conoce los incentivos fiscales y programas gubernamentales relacionados con la energia solar en

la Republica Dominicana?
391 respuestas

®si
® No
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19. Si supiera cuales son estos incentivos y programas gubernamentales relacionados
con la energia solar, ;estaria dispuesto a invertir en implementar energia solar para
su negocio u hogar?

El 63.7% de los participantes estaria dispuesto a invertir en energia solar si conociera
acerca de los incentivos y programas gubernamentales, mientras que el 36.3% restante “tal vez”

invertiria, si tuviera conocimiento de los mismos.

Si supiera cuales son estos incentivos y programas gubernamentales relacionados con la energia

solar, ;estaria dispuesto a invertir en implementar energia solar para su negocio u hogar?
391 respuestas

®si
® No

Tal vez

20. ;Qué factores consideraria al tomar la decision de invertir en energia solar para su
hogar o negocio? (Seleccione todas las que correspondan)

En la siguiente pregunta los participantes podian elegir mas de una opcion y se puede
observar como el 92.1% consideraria factores como costos iniciales de instalacion antes de
invertir, el 36.1% consideraria el potencial en ahorro de electricidad antes de invertir, el 71.9%
consideraria la facilidad de acceso a financiamiento antes de invertir, el 33.2% consideraria la
independencia energética antes de invertir y el 30.4% restante consideraria el impacto ambiental.

¢Qué factores consideraria al tomar la decisién de invertir en energia solar para su hogar o

negocio? (Seleccione todas las que correspondan)
391 respuestas

Costos iniciales de instalacion y

" 360 (92.1 %)
equipo

Potencial de ahorro en la factura

o
de electricidad a largo plazo 141(36.1%)

Facilidad de acceso a 281 (71.9 %)
financiamiento

Independencia energética —130 (33.2 %)

Impacto ambiental y

o
sostenibilidad 119 (304 %)
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21. ;Cuales de las siguientes opciones considera como limitantes principales para no
invertir en energia solar? (Seleccione todas las que correspondan)
En la siguiente pregunta los participantes podian elegir mas de una opcion y se refleja
como el 98.2% considera como una limitante el alto costo inicial de instalacion, el 4.6%
considera la preocupacion por la confiabilidad en la tecnologia solar, el 82.9% considera las
dificultades financieras para acceder a financiamiento, el 36.8% considera el desconocimiento
sobre como iniciar el proceso y el 19.7% considera las preocupaciones sobre el mantenimiento

de los proyectos de energia solar.

¢Cuales de las siguientes opciones considera como limitantes principales para no invertir en

energia solar? (Seleccione todas las que correspondan)
391 respuestas

Alto costo inicial de instalacion —384 (98.2 %)

Preocupacion por la confiabilidad

9
de la tecnologia solar 18 (4.6 %)

Dificultades financieras para

9
acceder a financiamiento 324 (82.9 %)

Desconocimiento sobre cémo

e 144 (36.8 %)
iniciar el proceso

Preocupaciones sobre el

| o
mantenimiento y reparacion de... 77 (19.7 %)

0 100 200 300 400

22. (En su opinion, qué medidas podrian ser tomadas para superar los obstaculos
actuales en la adopcion de energia solar?

En la siguiente pregunta los participantes podian elegir mas de una opcién y se observa
como el 93.1% entiende que facilitar el acceso a financiamiento es una medida que puede
superar estos obstaculos, el 72.1% considera que podria ser la promocion de la investigacion, el
45.3% considera que seria un mayor subsidio estatal y el 14.1% restante considera que es

implementar politicas de incentivos fiscales mas atractivas.
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¢En su opinién, qué medidas podrian ser tomadas para superar los obstéaculos actuales en la

adopcidn de energia solar?
391 respuestas

Facilitar el acceso a
financiamiento para proyectos de
energia solar.

364 (93.1 %)

Promocion de la investigacion y 282 (72.1 %)
desarrollo en tecnologias solares. o
Mayor subsidio estatal para

9
reducir los costos iniciales. 177 (45.3 %)

Politicas de incentivos fiscales
mas atractivas para usuarios y
empresas.

55 (14.1 %)

0 100 200 300 400

23. ;Conoce alguna de estas empresas de energias renovables?
En la siguiente pregunta los participantes podian elegir mas de una opcion, y se refleja
como el 46% conoce el Grupo Alfa, el 5.4% conoce Kaya Energy Group, el 4.9% conoce RAAS
Solar, el 0.5% conoce LH Internacional, el 0.5% conoce Soventix Caribbean y el 47.6% no

conoce ninguna de las anteriores.

¢Conoce alguna de estas empresas de energias renovables?
391 respuestas

Grupo Alfa 180 (46 %)

Kaya Energy Group

21 (5.4 %)
RAAS Solar 19 (4.9 %)

LH Internacional
Soventix Caribbean

Ninguna de las anteriores 186 (47.6 %)

0 50 100 150 200

24. ;Ha oido hablar de Kaya Energy Group?
En la siguiente figura se observa como el 94.6% de los participantes no conoce o no ha
oido hablar de Kaya Energy Group, mientras que el 5.4% restante si conoce o ha oido hablar de

la empresa.
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¢Ha oido hablar de Kaya Energy Group?

391 respuestas

®si
® No

25.¢(Si es cliente de Kaya Energy Group, cuil es su nivel de satisfaccion con sus
productos y servicios en una escala del 1-10?
La figura ilustra como el 91% puntud su nivel de satisfaccion con el nimero nueve (9)

mientras que el 6% restante puntuo su nivel de satisfaccion con un diez (10).

¢Si es cliente de Kaya Energy Group, cual es su nivel de satisfaccién con sus productos y servicios

en una escala del 1-10?
67 respuestas

80
60
40

20

(5% 00% 00% 00% 105% 00% 00% 00%) 46%)

0 | | |
1 2 3 4 5 6 7 8

10
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26. ;Cual es el medio de su preferencia para recibir informacion acerca de los servicios

de Kaya Energy Group?
En la siguiente pregunta los participantes podian elegir mas de una opcién, la figura
muestra refleja como el 99.2% prefiere Instagram, el 85.3% prefiere Facebook y el 36.3%

prefiere que sea a través de correo electronico.

Cudl es el medio de su preferencia para recibir informacién acerca de los servicios de Kaya Energy

Group?
388 respuestas

Instagram -385 (99.2 %)
Facebook 331 (85.3 %)
TikTok [0 (0 %)

Correo electrénico _141 (36.3 %)

Radio |1 (0.3 %)

0 100 200 300 400

Conclusiones y recomendaciones de la investigacion

Conclusion segun objetivos especificos planteados
e Objetivo especifico 1: Analizar el mercado dominicano a nivel socioeconomico,
demografico y su nivel de conocimiento en relacion a la energia solar, para comprender

el tamanio del mercado, tendencias futuras y oportunidades emergentes.

Conclusion: Tras analizar el mercado dominicano a nivel socioecondmico y demografico, asi
como el nivel de conocimiento en relacion a la energia solar, se han obtenido hallazgos
significativos. Los resultados revelan que la mayoria de los participantes son de género
masculino, representando el 61.9%, mientras que el 38.1% son mujeres. En cuanto a la edad, el
43.5% se encuentra en el rango de 40-50 anos, seguido por el 36.3% en el grupo de 30-40 afios.
Ademas, el 100% de los participantes reside en la Republica Dominicana. En términos de

ingresos mensuales, el 46% de los encuestados tiene ingresos superiores a RD$90,000 pesos, lo
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que sugiere una base econdmica solida para la consideracion de la energia solar. El 26.3% de los
participantes tienen ingresos mensuales en el rango de RD$50,001-RD$70,000, y el 24.6% en el
rango de RD$70,001-RD$90,000. Por otro lado, el 1.8% tiene ingresos mensuales por debajo de
RD$30,000, y el 1.3% restante se encuentra en el rango de RD$30,000-RD$50,000.

Estos datos demograficos y socioeconémicos proporcionan una comprension solida de la
poblacion objetivo en el mercado de energia solar en la Republica Dominicana. Los resultados de
esta investigacion no solo revelan el tamafo y la composicion del mercado, sino que también

ofrecen valiosas perspectivas para la identificacion de oportunidades emergentes.

o Objetivo especifico 2: Evaluar el nivel de conocimiento y percepcion del mercado

dominicano y preferencias sobre los servicios de energia solar.

Conclusion: Tras evaluar el nivel de conocimiento y percepcion del mercado dominicano sobre
la energia solar, se destacan hallazgos clave. Un 57.8% no conoce los servicios de energia solar
disponibles, mientras que el 42.2% si estd informado. La mayoria, el 84.1%, carece de
experiencia previa en sistemas solares. En cuanto a la confianza, el 32.5% expreso un alto nivel.
El ahorro en costos (87.5%) y la sostenibilidad (74.2%) son los principales motivadores para
adoptar energia solar. Muchos no han evaluado costos (74.4%) o desconocen incentivos fiscales
(90.5%), pero el 63.7% estaria dispuesto a invertir si conociera estos incentivos. Los factores
clave son costos iniciales, acceso a financiamiento y sostenibilidad ambiental. Estos resultados
sugieren un mercado en crecimiento con oportunidades de educacion y promocion para superar
barreras de conocimiento y financiamiento. La sostenibilidad y el ahorro de costos son impulsos

significativos para la adopcion de energia solar.

e Objetivo especifico 3: Identificar las barreras y obstaculos que impiden la adopcion de
sistemas de energia solar en hogares y empresas en la Republica Dominicana y como

abordar estas limitantes.
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Conclusion: La identificacion de barreras y obstaculos para la adopcion de sistemas de energia
solar en la Republica Dominicana es fundamental. Los resultados destacan el alto costo inicial de
instalacion como la barrera mas significativa, citado por el 98.2% de los participantes. También
se observa la preocupacion por la confiabilidad tecnologica (4.6%), dificultades financieras
(82.9%), desconocimiento sobre el proceso (36.8%), y preocupaciones sobre el mantenimiento

(19.7%) como limitantes importantes.

La mayoria de los participantes (93.1%) identifica que facilitar el acceso a financiamiento
podria superar estos obstaculos. Ademas, la promocion de la investigacion es vista como una
medida efectiva por el 72.1%. Un mayor subsidio estatal para proyectos de energia solar (45.3%)
y politicas de incentivos fiscales mas atractivas (14.1%) también se perciben como soluciones

potenciales.

Estos hallazgos resaltan la necesidad de abordar el desafio del alto costo inicial y de
promover la educacion sobre la confiabilidad y el mantenimiento de la tecnologia solar. Ademas,
la facilitacion del acceso a financiamiento, junto con incentivos gubernamentales y programas de
investigacion, podria desempefiar un papel clave en superar estas barreras y fomentar la adopcion

de sistemas de energia solar en el pais.

® Objetivo especifico 4: Analizar la percepcion de los participantes sobre Kaya Energy
Group, si son conscientes de la marca y, en caso de ser clientes, evaluar su nivel de

satisfaccion con los productos y servicios de la empresa.

Conclusion: Al analizar la percepcion de los participantes sobre Kaya Energy Group y su
conocimiento de la marca, se destaca que la mayoria de los encuestados (94.6%) no conoce o no
ha oido hablar de Kaya Energy Group, lo que indica que la marca ain no ha logrado un alto nivel
de reconocimiento en el mercado dominicano. Sin embargo, entre aquellos que estan
familiarizados con la empresa, se observa un alto nivel de satisfaccion, ya que el 91% calificé su

nivel de satisfaccion con un 9 y el 6% restante lo calificd con un 10.

En el analisis de la percepcion de los participantes sobre otras empresas del sector de
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energia solar, se observan varios hallazgos significativos. El 46% de los participantes declard
conocer el Grupo Alfa, lo que indica que esta empresa goza de un nivel de reconocimiento
considerable en el mercado dominicano. Por otro lado, el 5.4% menciond conocer a Kaya Energy
Group, lo que representa un conocimiento mas limitado de esta marca en comparacion con el
Grupo Alfa. Ademas, el 4.9% afirmé conocer RAAS Solar, el 0.5% mencion6 LH Internacional
y otro 0.5% conoce Soventix Caribbean. No obstante, es importante destacar que el 47.6% de los

participantes no conoce ninguna de las empresas mencionadas.

En términos de preferencia en la recepcion de informacion sobre servicios, la figura
muestra una clara inclinacidon hacia Instagram (99.2%), seguido por Facebook (85.3%) y correo

electrénico (36.3%).

Recomendaciones segun objetivos especificos planteados
® Objetivo especifico 1: Analizar el mercado dominicano a nivel socioeconomico,
demogrdfico y su nivel de conocimiento en relacion a la energia solar, para comprender

el tamario del mercado, tendencias futuras y oportunidades emergentes.

Recomendaciones: Dado que la investigacion proporciono6 una vision detallada de la demografia
y caracteristicas socioeconoémicas de los participantes, se recomienda segmentar el mercado para
adaptar estrategias de marketing a grupos especificos. Esto permitira una mayor efectividad en la
promocion de la energia solar. Ademas, se debe enfocar en programas de educacion del
consumidor para abordar el desconocimiento sobre la energia solar. Se recomienda destacar los
beneficios a largo plazo, particularmente en grupos con ingresos mas altos. La promocion de
incentivos fiscales y programas gubernamentales es esencial, dado el bajo conocimiento de estos.
Por ultimo, se sugiere realizar investigaciones periddicas para mantenerse al tanto de cambios en

el mercado y las oportunidades emergentes.

® Objetivo especifico 2: Evaluar el nivel de conocimiento y percepcion del mercado

dominicano y preferencias sobre los servicios de energia solar.
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Recomendaciones: A raiz de la evaluacion del nivel de conocimiento y percepcion del mercado
dominicano sobre la energia solar, es evidente que existen oportunidades de mejora y estrategias
que pueden ser implementadas para fomentar la adopcion de la energia solar en la Republica
Dominicana. Se recomienda un enfoque proactivo en la educacion y la promocion, resaltando los
beneficios concretos de la energia solar, como el ahorro a largo plazo y la contribucién a la

sostenibilidad ambiental.

La falta de experiencia previa con sistemas solares sugiere la necesidad de programas de
capacitacion y concientizacion dirigidos a los consumidores para aumentar su familiaridad con la
tecnologia y sus ventajas. Garantizar la calidad y confiabilidad de los productos y servicios de
energia solar es fundamental para generar confianza entre los posibles adoptantes. La falta de
evaluacion de costos y el desconocimiento de los incentivos fiscales subrayan la importancia de
proporcionar informacion detallada y accesible sobre los aspectos econdmicos de la adopcion de
energia solar. La disposicion de los consumidores a invertir en energia solar si conocieran los

incentivos fiscales destaca la relevancia de una comunicacion efectiva de estos beneficios.

Estas recomendaciones resaltan la importancia de la educacion continua y la promocion
en el mercado de energia solar en la Republica Dominicana. La sostenibilidad y el ahorro de
costos deben ser destacados como factores clave, junto con la confiabilidad y calidad de los
productos y servicios. La colaboracion entre el gobierno y las empresas del sector es esencial

para maximizar el conocimiento de los incentivos fiscales y facilitar la inversion.

e Objetivo especifico 3: Identificar las barreras y obstaculos que impiden la adopcion de
sistemas de energia solar en hogares y empresas en la Republica Dominicana y como

abordar estas limitantes.

Recomendaciones: La identificacion de las barreras para la adopcion de sistemas de energia
solar en la Republica Dominicana es esencial para fomentar un mayor uso de esta tecnologia.
Dado que el alto costo inicial de instalacién es la barrera mas significativa, con un amplio
respaldo del 98.2% de los participantes, se recomienda enfocar esfuerzos en desarrollar

programas de financiamiento accesibles y atractivos para los consumidores, como préstamos a
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bajo interés o incentivos econémicos. Ademads, se deben llevar a cabo campafias de educacion
para abordar las preocupaciones sobre la confiabilidad tecnoldgica y el mantenimiento. La
promocion de la investigacion en tecnologias solares y la exploracion de opciones de subsidios
gubernamentales y politicas de incentivos fiscales mas atractivas pueden ayudar a superar estas
barreras. Estas medidas tienen el potencial de impulsar la adopcion de sistemas de energia solar

en hogares y empresas en la Reptblica Dominicana.

o Objetivo especifico 4: Analizar la percepcion de los participantes sobre Kaya Energy
Group, si son conscientes de la marca y, en caso de ser clientes, evaluar su nivel de

satisfaccion con los productos y servicios de la empresa.

Recomendaciones: El andlisis de la percepcion de los participantes sobre Kaya Energy Group
revela la importancia de enfocar esfuerzos en aumentar el reconocimiento de la marca en el
mercado dominicano. Para lograr esto, se sugiere llevar a cabo estrategias de marketing y
publicidad efectivas que promuevan la visibilidad de Kaya Energy Group en el sector de energia
solar. Esto puede incluir campaiias en redes sociales, anuncios en plataformas digitales y eventos
promocionales. Ademas, dado que entre aquellos que conocen Kaya Energy Group existe un alto
nivel de satisfaccion, la empresa debe mantener y mejorar continuamente la calidad de sus
servicios para mantener la confianza de sus clientes. La retroalimentacion de los clientes
existentes puede ser valiosa para identificar areas de mejora y asegurar una experiencia positiva
en el futuro. En relacién a otras empresas en el mercado, el conocimiento limitado de Kaya
Energy Group en comparacion con el Grupo Alfa indica la necesidad de destacar la marca y sus
ventajas competitivas de manera mas efectiva. Esto podria incluir la diferenciacion de servicios,

la promocién de ventajas unicas y la participacion en eventos y ferias del sector.

Finalmente, dado que la mayoria de los participantes prefieren recibir informacién a través de
Instagram, Facebook y correo electronico, es crucial utilizar estas plataformas como canales
principales de comunicacion y promocion para llegar a una audiencia méas amplia y diversa en la

Repuiblica Dominicana.
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Conclusion general

La investigacion ha arrojado resultados significativos en varios aspectos del mercado
dominicano de energia solar. Desde una perspectiva socioecondmica y demografica, se ha
revelado que la mayoria de los participantes son de género masculino y que un porcentaje
significativo de ellos se encuentra en el rango de edad de 30-50 afios, con una base econdmica
solida. Estos hallazgos proporcionan informacion valiosa sobre la poblacion objetivo en este
mercado y sugieren oportunidades emergentes. En cuanto al conocimiento y percepcion del
mercado sobre la energia solar, se destaca un bajo nivel de conocimiento y experiencia previa en
sistemas solares, lo que indica un mercado en crecimiento con la necesidad de educacion y
promocion. Sin embargo, el ahorro de costos y la sostenibilidad son factores motivadores clave
para la adopcién de energia solar. La falta de conocimiento sobre costos y desconocimiento de
incentivos fiscales son barreras importantes, pero la disposicidon a invertir existe si se brinda

informacion adecuada.

La identificacion de barreras y obstaculos para la adopcion de sistemas de energia solar
destaca el alto costo inicial de instalacién como la principal limitante. Facilitar el acceso a
financiamiento y promover la investigacion se perciben como soluciones efectivas para abordar
estas barreras. Un mayor subsidio estatal y politicas de incentivos fiscales mas atractivas también
pueden ser consideradas. En cuanto a la percepcion de Kaya Energy Group, se revela que la
marca aun no ha alcanzado un alto nivel de reconocimiento en el mercado dominicano. Sin
embargo, entre aquellos que la conocen, existe un alto nivel de satisfaccion. Ademads, se
identifica un mayor conocimiento de otras empresas en el sector, como el Grupo Alfa, lo que

resalta la importancia de mejorar la visibilidad de Kaya Energy Group en el mercado.

La investigacion proporciond informacion valiosa para comprender el mercado
dominicano de energia solar, identificar oportunidades y abordar barreras. También destaca la
necesidad de promocion y educacion en el mercado y la importancia de mantener y mejorar la
calidad de los productos y servicios para mantener la satisfaccion del cliente. El ahorro de costos
y la sostenibilidad son factores motivadores clave para la adopcion de energia solar en la

Republica Dominicana.
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Recomendacion general

Las recomendaciones generales resultantes de esta investigacion incluyen la necesidad de
segmentar el mercado segin las caracteristicas socioecondmicas y demograficas de los
consumidores para adaptar estrategias de marketing especificas. Esto permitiria una mayor
efectividad en la promocion de la energia solar, enfocandose en grupos con ingresos mas altos y
resaltando los beneficios a largo plazo. Asimismo, se recomienda implementar contenido
educativo para abordar la falta de conocimiento sobre la energia solar y promover los beneficios
concretos de esta tecnologia, especialmente el ahorro a largo plazo y la contribucion a la
sostenibilidad ambiental. Esto es crucial dado el bajo nivel de experiencia previa con sistemas

solares y la falta de evaluacion de costos por parte de los consumidores.

También se enfatiza la importancia de destacar los incentivos fiscales y programas
gubernamentales, ya que la mayoria de los participantes no estd al tanto de ellos. Se sugiere una
comunicacion efectiva de estos beneficios para aumentar la disposicion de los consumidores a
invertir en energia solar. Por tltimo, se destaca la relevancia de una colaboracion estrecha entre
el gobierno y las empresas del sector para promover la educacion continua y la promocion en el

mercado de energia solar en la Reptiblica Dominicana.

Estas recomendaciones abordan areas clave como segmentacion de mercado, educacion
del consumidor, promocion de incentivos fiscales y colaboracion publico-privada para impulsar

la adopcion de sistemas de energia solar en el pais.

Mercado Industria:

Offline

Perfil del publico objetivo, ptiblico meta o target

El publico objetivo de Kaya Energy Group se compone de individuos tanto hombres
como mujeres, con edades comprendidas entre 35 y 60 afios, residentes en la Republica
Dominicana y pertenecientes al nivel socioeconomico A/B+. Este publico se caracteriza por
desempefiar roles de liderazgo como empresarios o duefios de empresas. Son personas

comprometidas con la sostenibilidad y estan dispuestas a invertir en soluciones de energia solar
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tanto para sus negocios como para sus hogares. Tienen una mentalidad orientada hacia la
responsabilidad ambiental y la reduccion de su huella de carbono, lo que los motiva a adoptar
fuentes de energia mas limpias y sostenibles. La toma de decisiones de este publico objetivo se
basa en la busqueda de eficiencia energética, la reduccion de costos a largo plazo y la
contribucion a un futuro maés sostenible. Estan dispuestos a explorar soluciones tecnologicas
avanzadas y valoran la calidad y la confiabilidad en la implementacion de proyectos de energia
solar. Este publico objetivo busca no solo beneficiarse economicamente, sino también contribuir

al cuidado del medio ambiente y al bienestar de su comunidad.

Tamano del mercado

e Mercado objetivo = 93,008 empresas
e Potencial de Penetracion = 57.8 % (De acuerdo con la encuesta realizada, un 57.8% no

conoce los servicios de energia solar disponibles)

TAM = Mercado Objetivo X Potencial de Penetracion

TAM

93,008 x 50%

TAM 46,504
Demanda del mercado
n= 93,008 posibles compradores

q = 500 compradores actuales

p = Costo por KWp promedio X KWp instalado promedio = USD $1,000 por KWp x 500 KWp
= USDS$ 500,000

Q =nXqXp

Q = 93,008 x 500 x 500,000
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Q:

Online

Buyer persona

Figura 3 Buyer Persona

23,252,000, 000,000

La figura 3 muestra la matriz del Buyer Persona para Kaya Energy Group. Esta matriz contiene

los antecedentes y demas comportamientos del buyer persona ideal para la marca.

Antecedentes:
Martin es un individuo con una sélida formacién académica en
el ambito de las finanzas y la economia. Ha trabajado en el
sector de la Banca y Finanzas durante varios afos, lo que le ha
brindado un profundo conocimiento de la gestion financiera y
la inversion. Su compromiso con la sostenibilidad lo ha llevado
a considerar la implementaciéon de paneles solares en sus
negocios, con el objetivo de reducir el impacto ambiental y

optimizar los costos a largo plazo.

Objetivos y retos:

El principal objetivo de Martin es llevar a cabo préacticas
comerciales sostenibles en su empresa de Asesoria y Consultoria
Financiera. Desea reducir su huella de carbono, disminuir los
gastos operativos y contribuir al cuidado del medio ambiente.
Considera que la implementacién de paneles solares es una
estrategia efectiva para alcanzar estos objetivos y esta interesado
en encontrar soluciones de energia solar que se adapten a las
necesidades de su empresa.

Martin Garcés
Empresario en el sector de Bancay Finanzas
54 afos

Demografia:
* Género: Masculino
* Edad: 54 afios
* Nivel socioecémico: Clase A

Profesional:
Martin es un profesional con una amplia
experiencia en finanzas y un profundo

entendimiento de la inversién. Como empresario,
valora la eficiencia y la calidad en todas sus
decisiones comerciales. Estd interesado en
soluciones que no solo generen ahorros
financieros a largo plazo, sino que también
mejoren la imagen de sostenibilidad de su
empresa.

Preferencias:

Martin valora la calidad, la confiabilidad y la
durabilidad en las soluciones que busca para su
empresa. Busca la eficiencia operativa y la rentabilidad
a largo plazo en todas sus inversiones. Valora todo lo
relacionado con el impacto ambiental y se esfuerza
por realizar acciones que disminuyan su huella de
carbono en la sociedad.

¢ Familia: Casado, 3 hijos

* Formacion académica en Economiay un
master en Finanzas en el New York
Institute of Finance.

* Profesional del sector de Banca y Finanzas.

* Inversionista comprometido con la
sostenibilidad.

* Duefio de una empresa de Asesoria y
Consultoria Financiera con sede en Estado
Unidos y la Republica Dominicana.

* Reside en la Republica Dominicana.

Hobbies:
Martin disfruta de actividades al aire libre,
como la jardineria y la practica de deportes
como el golf. Su compromiso con la
sostenibilidad se refleja en su estilo de vida y
en su interés por encontrar soluciones
ecoamigables en todas las areas de su vida.
Suele ejercitarse diariamente para mantener
un estilo de vida saludable.

Como podemos ayudarle:

Kaya Energy Group puede ofrecer a Martin soluciones de
energia solar de alta calidad y tecnolégicamente avanzadas
que se adapten a las necesidades de su empresa. El
enfoque de Kaya enla eficiencia energética, la reduccién de
costos y la sostenibilidad se alinea perfectamente con los
objetivos de Martin. Le proporcionaremos asesoramiento
especializado y servicios de instalacion personalizados para
que pueda lograr una transiciéon exitosa hacia la energia
solar en su empresa de Asesoria y Consultoria Financiera.

Nota. Ilustracion de autoria propia.

Fijacion de objetivos

Objetivos cualitativos

e Incrementar el reconocimiento de Kaya Energy Group como lider en soluciones de

energia solar sostenible en la Republica Dominicana, enfocandose en su compromiso con

la calidad y la innovacion.
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Establecer a Kaya Energy Group como un recurso confiable y un referente en el sector de
energias renovables, brindando contenido educativo y valioso a través de diversos
medios.

Contribuir al ODS 7 de energia asequible y no contaminante. Aumentar la conciencia
sobre la importancia de la energia solar como fuente sostenible y promover activamente
soluciones solares en la Republica Dominicana, permitiendo asi una transicién hacia un
modelo energético mas limpio y sostenible.

Reducir las emisiones de gases de efecto invernadero al promover activamente la
adopcion de soluciones de energia solar, lo que contribuira a la lucha contra el cambio

climatico y a la construccion de un futuro mas resiliente y sostenible.

Objetivos cuantitativos

Incrementar el nimero de proyectos de energia solar completados en un 5% en
comparacion con el afio anterior en los proximos 12 meses.

Lograr un aumento del 8% en la cuota de mercado de Kaya Energy Group en la
Republica Dominicana durante el proximo afio.

Captar al menos 1000 nuevos leads interesados en soluciones de energia solar a través de

campaias de marketing digital en los préximos 12 meses.

Objetivos SMART

Medir el crecimiento de la cuota de mercado trimestralmente y ajustar las estrategias
segun sea necesario.

Utilizar estrategias de marketing enfocadas y personalizadas para llegar a un publico mas
amplio y generar un mayor interés en los servicios de Kaya Energy Group en los
proximos 12 meses.

Incrementar el trafico al sitio web de Kaya Energy Group en un 20% en los proximos 12
meses, en comparacion con el mismo periodo del afo anterior.

Atraer trafico segmentado y aumentar la visibilidad de la empresa a través de la

implementacion de estrategias SEO.
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Estrategias de marketing

Estrategia de segmentacion

Objetivo: Desarrollar una estrategia de segmentacion de mercado que permita a Kaya Energy
Group llegar de manera personalizada a clientes potenciales, como Martin Garcés, y convertirlos
en clientes satisfechos.

Segmentaremos nuestro mercado en base a las siguientes variables:

e Nos centraremos en hombres y mujeres de 35 a 60 afos con un nivel socioeconémico
A/B+, que residen en la Republica Dominicana.

e Nos enfocaremos en empresarios, duefios de empresas y profesionales del sector
financiero interesados en la sostenibilidad y la inversion en energia solar tanto en sus

negocios como en sus hogares.

Estrategia Personalizada:

e Desarrollo de contenido especifico: Crearemos contenido de calidad y altamente
relevante para el publico objetivo, que aborde temas relacionados con la inversion en
energia solar, los beneficios de la sostenibilidad y casos de éxito de los clientes de Kaya
Energy Group que han implementado paneles solares. Este contenido se distribuira a
través de redes sociales.

e Comunicacion directa: Estableceremos una comunicacion directa con clientes potenciales
de manera personalizada. Les proporcionaremos informacion detallada sobre como Kaya
Energy Group puede adaptar soluciones de energia solar a sus necesidades especificas y

ayudarles a alcanzar sus objetivos de sostenibilidad y eficiencia financiera.
Medicion y Accion:
Para medir el éxito de esta estrategia, estableceremos indicadores clave de rendimiento

(KPIs) que incluyen la cantidad de clientes potenciales contactados, la tasa de conversion de

leads a clientes, el aumento en el numero de instalaciones de paneles solares y el retorno de la
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inversion (ROI) para nuestros clientes. A partir de estos resultados, ajustaremos nuestra

estrategia segiin sea necesario para garantizar que sea efectiva y rentable.

Estrategia de posicionamiento de marca por atributo, calidad y beneficios

La estrategia de posicionamiento de marca de Kaya Energy Group se centrard en destacar
sus atributos de calidad y los beneficios que ofrece en el mercado de la energia solar en la
Republica Dominicana. El objetivo es consolidar la marca como sinonimo de calidad,
confiabilidad y beneficios tangibles para sus clientes. Para llevar a cabo esta estrategia y cumplir
el objetivo de la misma, se destacaran los atributos clave de los servicios de Kaya Energy Group,
como la tecnologia de vanguardia, la durabilidad, la eficiencia y la sostenibilidad. Estos atributos
se comunicaran de manera constante en todos los materiales de marketing y comunicacion para

que los clientes puedan asociar a Kaya con estos valores.

La calidad de los servicios de Kaya Energy Group serd respaldada con pruebas y
evidencias concretas, como casos de éxito y testimonios de clientes satisfechos. La empresa se
compromete a brindar a sus clientes un alto nivel de calidad y durabilidad en cada proyecto que
emprenda. Se identificardn y comunicaran claramente las ventajas competitivas de Kaya Energy
Group, como su larga trayectoria en el sector, relaciones solidas con proveedores y su presencia
en la bolsa de valores. Estas ventajas se resaltaran en todos los mensajes de marca, de modo que
los clientes potenciales puedan comprender el valor que la empresa aporta al mercado. El
mensaje de valor agregado se centrard en como Kaya Energy Group supera a la competencia en

términos de calidad, confiabilidad y compromiso con la sostenibilidad.

Los beneficios para los clientes, como el ahorro de energia, la independencia energética y
la contribucion a la sostenibilidad, se destacaran en todas las comunicaciones de marca. Se
demostrara cémo la eleccion de Kaya Energy Group puede tener un impacto positivo tanto en las
finanzas de los clientes como en el medio ambiente. La estrategia incluird la diferenciacion de
Kaya Energy Group en el mercado destacando estos atributos de calidad y beneficios. La marca

buscara ser reconocida como la opcion preferida para aquellos que buscan soluciones de energia
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solar de alta calidad y sostenibles. Se promovera la educacion del publico sobre los beneficios de

la energia solar y como Kaya puede ayudar a los clientes a lograr sus objetivos de sostenibilidad.

La efectividad de la estrategia se medira de forma continua, y los resultados se utilizaran
para realizar ajustes y mejoras continuas para mantener un fuerte posicionamiento en el mercado

por atributo, calidad y beneficios.

Estrategia de penetracion de mercado enfocada a Benchmarking e Inbound Marketing

Kaya Energy Group implementara una estrategia integral de penetraciéon de mercado que
combina dos enfoques clave: el andlisis de benchmarking y el inbound marketing. Esta estrategia
permitira a la empresa aumentar su presencia en el mercado dominicano y destacar sus ventajas

competitivas.

En primer lugar, se realizard un andlisis exhaustivo de benchmarking para comprender a
fondo la posicién de Kaya Energy Group en comparacion con sus principales competidores en la
industria de la energia solar en la Republica Dominicana. Esto incluird una evaluacion de las
estrategias, productos, servicios y la percepcion del mercado en relacion con la competencia. Se
pretende llevar a cabo una evaluacion interna para comprender su posicion actual en términos de

participacion de mercado y percepcion de marca.

Una vez que se obtenga una comprension completa de la posicion de la empresa y se
definan metas especificas de penetracion de mercado, se implementaran estrategias
diferenciadas. Kaya Energy Group se centrard en resaltar sus ventajas competitivas, como la
calidad de los paneles solares, su participacion en la bolsa de valores de Jamaica, sus fuertes
alianzas estratégicas y su amplia experiencia en la industria, para diferenciarse de los
competidores. La fase de implementacion se basara en la ejecucion de estrategias de marketing
destinadas a aumentar la visibilidad de la marca y mejorar su percepcion en el mercado. Se
llevaran a cabo campafas publicitarias y estrategias de marketing digital que resalten las

fortalezas de Kaya Energy Group.
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La medicion constante de resultados serd fundamental para evaluar el progreso de la
estrategia. Se estableceran métricas clave, como el incremento en la cuota de mercado, el numero
de nuevos clientes y la mejora en la percepcion de la marca. A medida que se obtengan datos y
resultados, se realizaran ajustes y mejoras para garantizar que la estrategia siga siendo efectiva.
La estrategia de penetracion de mercado basada en benchmarking y el enfoque de inbound
marketing se complementaran para posicionar a Kaya Energy Group como lider en la industria
de la energia solar en la Republica Dominicana. Esto permitird a la empresa expandir su base de

clientes y fortalecer su presencia en el mercado de manera efectiva.

Estrategia de fidelizacion

Esta estrategia de programa de recompensas y fidelizacion de Kaya Energy Group tiene
como objetivo atraer y retener a clientes comprometidos con la sostenibilidad y la inversion en
energia solar. A través de beneficios exclusivos y experiencias personalizadas, el programa
fortalecera la relacion de la empresa con sus clientes y fomentara la adopcion de energia solar de
manera efectiva. Los clientes se sentiran valorados y motivados para seguir utilizando los

servicios de Kaya Energy Group.

La estrategia de fidelizacion de Kaya Energy Group se enfocard en mantener relaciones
solidas y duraderas con sus clientes actuales, incrementar la satisfaccion y lealtad de los mismos,

y motivar a que se conviertan en embajadores de la marca.

e Programa de Recompensas '"Kaya Solar Plus'": Implementar un programa de
recompensas exclusivo llamado "Kaya Solar Plus" que ofrezca incentivos y beneficios
atractivos a los clientes que eligen los servicios de Kaya Energy Group. Los miembros
del programa acumularan puntos por cada proyecto que realicen, los cuales podran
canjear por servicios de mantenimiento. Este programa no solo incentivara la lealtad, sino
que también proporcionard una forma tangible de recompensar a los clientes por su
compromiso.

e Contenido educativo y de seguimiento a través de correo electronico: Desarrollar

contenido educativo y personalizado que se ajuste a las necesidades de cada cliente. Esto
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incluye informes de ahorro de energia, andlisis de rendimiento de los paneles solares
instalados y recomendaciones especificas para optimizar la eficiencia energética en sus
propiedades.

Comunicacion regular y relevante: Mantener una comunicacién constante con los
clientes a través de correos electronicos y redes sociales. Se proporcionaran
actualizaciones sobre los ultimos avances en tecnologia solar, consejos para el
mantenimiento y noticias sobre sostenibilidad. La comunicacion se adaptara a las

preferencias de los clientes y se basara en su historial y necesidades especificas.

Servicio de atencion al cliente prioritario: Ofrecer un servicio de atencion al cliente
prioritario para los miembros del programa de fidelizacion. Los clientes tendran acceso a
un equipo dedicado que respondera a sus consultas de manera mas rapida y efectiva. Esto
garantizara que cualquier problema o pregunta se resuelva de inmediato, fortaleciendo la

confianza y la satisfaccion del cliente.

Programa de referidos: Implementar un programa de referidos que recompense a los
clientes por recomendar los servicios de Kaya Energy Group a amigos, familiares o
colegas. Los clientes recibiran incentivos especiales por cada nuevo proyecto generado a
través de sus referidos. Esto no solo aumentard la base de clientes, sino que también
fortalecera las conexiones personales con la marca.

Encuestas de Satisfaccion y retroalimentacion: Realizar encuestas periddicas de
satisfaccion para recopilar comentarios y opiniones de los clientes. Kaya Energy Group
utilizard esta informacidn para realizar mejoras continuas en sus servicios y adaptarse a

las necesidades cambiantes de los clientes.

Tacticas:

OFF: Acciones que cumplan las estrategias propuestas: debe ser tanto de mercadeo

tradicional -off como online con las 5 P's: Producto, precio, comunicacion -promocion,

distribucion
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Tacticas OFF (Marketing Tradicional):

Participacion en ferias y eventos de sostenibilidad: Tener un stand en ferias y eventos
relacionados con la energia solar y la sostenibilidad.

Publicidad exterior: Colocar vallas publicitarias estratégicas en areas donde residen o
trabajan personas de nivel socioeconomico A/B+.

Relaciones publicas: Realizar comunicados de prensa y mantener relaciones con medios
de comunicacidn para obtener cobertura positiva.

Participacion en ferias y exposiciones de energia solar: Tener presencia en eventos de la
industria para destacar las ventajas competitivas de la empresa.

Colaboracién con instituciones financieras: Establecer asociaciones estratégicas con
instituciones financieras para ofrecer opciones de financiamiento atractivas a los clientes.
Programa de recompensas "Kaya Solar Plus": Lanzar una campana publicitaria en medios
tradicionales para promocionar el programa de recompensas.

Eventos exclusivos para clientes: Organizar eventos exclusivos para clientes que
promuevan la interaccion y el reconocimiento de la lealtad de los clientes.

Publicidad en medios locales: Publicidad en medios locales para promocionar el

programa de referidos.

ON: El sistema POEM de marketing hace referencia a la combinacion de medios pagados,

medios propios y medios ganados

Paid Media (Medios Pagados):

Publicidad en linea: Utilizar plataformas de publicidad en linea como Google Ads y
Facebook Ads, con el objetivo de promocionar los beneficios de la energia solar y los
servicios de Kaya Energy Group.

Anuncios en medios locales: Colocar anuncios en medios locales, como peridédicos y

estaciones de radio, para llegar a la audiencia local de manera efectiva.
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Owned Media (Medios Propios):

e Sitio web optimizado: Asegurate de tener un sitio web atractivo y optimizado para
dispositivos moviles que explique los servicios y productos de la empresa. Publica
regularmente contenido relacionado con la energia solar y sus ventajas.

e Redes sociales: Compartir mediante redes sociales como Facebook, Instagram y LinkedIn
actualizaciones, historias de éxito y consejos sobre energia solar. Interactuar con la
audiencia y fomentar la participacion.

e Blog: Mantener un blog en el sitio web con publicaciones regulares sobre temas

relacionados con la energia solar, los ahorros energéticos y las tendencias en la industria.

Earned Media (Medios Ganados):

e Relaciones publicas: Colaborar con medios de comunicacion locales y nacionales para
obtener cobertura mediatica sobre los proyectos exitosos de Kaya Energy Group y sus
iniciativas de sostenibilidad.

e Testimonios y resefias: Animar a los clientes satisfechos a dejar resefas positivas en linea
y a compartir sus experiencias en las redes sociales. Estas resefias seran un valioso activo

para generar confianza en nuevos clientes.

Personal-Acciones de Endomarketing (B2E (Business to Employee-empresa a empleado)

acciones a nivel interno.

Estas son algunas acciones de endomarketing (B2E) que Kaya Energy Group podria implementar

a nivel interno para mejorar la satisfaccion y el compromiso de sus empleados:

e Programa de capacitacion en energia solar: Ofrecer oportunidades de formacion y
capacitacion a los empleados para mejorar su conocimiento sobre energia solar y las
soluciones que ofrece la empresa. Esto ayudard a que los empleados se sientan mas
seguros y competentes en sus roles.

e Comunicacién interna efectiva: Establecer una comunicacion interna sélida para

mantener a los empleados informados sobre los ultimos desarrollos de la empresa, logros,
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metas y cambios en el mercado de la energia solar. Podria ser a través de correo
electronico y reuniones regulares.

Programas de reconocimiento y recompensas: Implementar programas de reconocimiento
que premien el desempefio sobresaliente de los empleados. Esto puede incluir
bonificaciones, premios o reconocimientos publicos en la empresa.

Participacion en decisiones: Fomentar la participacion de los empleados en la toma de
decisiones relacionadas con la empresa y sus operaciones dentro de lo que aplique. Se
podria incluir creacion de comités de empleados para brindar retroalimentacion y
sugerencias.

Eventos y actividades de construccion de equipo: Organizar actividades de construccion
de equipo para fomentar la cohesion y el trabajo en equipo entre los empleados.
Evaluaciones de desempeio constructivas: Realizar evaluaciones de desempefo regulares
que se centren en el desarrollo y el crecimiento profesional, y no solo en la evaluacion del
rendimiento pasado.

Celebracion de Logros: Reconocer y celebrar los logros e hitos alcanzados por la
empresa, como la consecucion de objetivos de ventas, la expansion de mercado o la

implementacion exitosa de proyectos de energia solar.
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Presupuesto de Mercadeo

Figura 4 Presupuesto de Mercadeo

La Figura 4 presenta el presupuesto de mercadeo de Kaya Energy Group para el periodo comprendido entre enero y diciembre
de 2024. Este presupuesto abarca todas las partidas esenciales necesarias para la ejecucion efectiva de las estrategias de mercadeo
previamente planificadas. Desde gastos asociados a publicidad y promocion en medios tradicionales y digitales, hasta la participacion
en ferias y eventos especializados. Este enfoque asegura que la asignacion de recursos financieros se alinee estratégicamente con los

objetivos de la empresa, maximizando asi el impacto y la eficacia de las iniciativas de mercadeo a lo largo del afio.

Presupuesto de Marketing 2024 (RD$) | Kaya Energy Group

c Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
oncepto m v iz m v o o " m iz ie - Total/concepto
Inversion Inversion Inversion Inversion Inversion Inversion Inversion Inversion Inversion Inversion Inversion Inversién
Digital
Google Ads Management Tools 22,800.00 22,800.00 22,800.00 22,800.00 22,800.00 22,800.00 22,800.00 22,800.00 22,800.00 22,800.00 22,800.00 22,800.00 273,600.00
finfluencers 35,000.00 - 30,000.00 - - 30,000.00 - - 25,000.00 - - 35,000.00 r 155,000.00
Google Ads 47,310.00 47,310.00 47,310.00 47,310.00 47,310.00 47,310.00 47,310.00 47,310.00 47,310.00 47,310.00 47,310.00 47,310.00 567,720.00
Mailing 9,975.00 9,975.00 9,975.00 9,975.00 9,975.00 9,975.00 9,975.00 9,975.00 9,975.00 9,975.00 9,975.00 9,975.00 119,700.00
Plataforma de benchmarking 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 114,000.00
Publicidad LinkedIn 15,000.00 - 15,000.00 - 15,000.00 - 15,000.00 - 15,000.00 - 15,000.00 15,000.00 105,000.00
Publicidad pagada Instagram 11,400.00 11,400.00 11,400.00 11,400.00 11,400.00 11,400.00 11,400.00 11,400.00 11,400.00 11,400.00 11,400.00 11,400.00 136,800.00
Sub-total 150,985.00 100,985.00  145,985.00 100,985.00 115,985.00 130,985.00 115,985.00 100,985.00 140,985.00 100,985.00 115,985.00 150,985.00 1,471,820.00
Medios Tradicionales
Vallas publicitarias - 60,000 - - 75,000 - - 70,000 - - 90,000 295,000.00
Flyers 14,738.02 - - 14,738.02 - - 14,738.02 - - 14,738.02 - 14,738.02 73,690.10
Sub-total 14,738.02 - 60,000.00 14,738.02 - 75,000.00 14,738.02 - 70,000.00 14,738.02 - 104,738.02 368,690.10
Actividades
Stand Comercial para eventos - - 200,000 - - - - - - - - 200,000 400,000.00
Roll Up Banners - - 17,169.00 - - - - - - - - 17,169.00 34,338.00
Flyers para eventos - - 19,598.00 - - - - - - - - 19,598.00 39,196.00
Sub-total - - 236,767.00 - - - - - - - - 236,767.00 473,534.00
165,723.02  100,985.00  442,752.00  115,723.02  115,985.00  205,985.00  130,723.02 _ 100,985.00  210,985.00  115,723.02 115,985.00  492,490.02

Nota. Ilustracion de autoria propia.
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Cronograma de actividades

Figura 5 Cronograma de actividades

La Figura 5, que detalla el cronograma de actividades, representa la hoja de ruta precisa para la implementacion del plan

estratégico de Kaya Energy Group.

2024

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Actividades

Analisis de los competidores a través de la
plataforma de benchmarking.

Creacion de base de datos de clientes potenciales.

Implementar estrategia de segmentacion y
establecer los KPI's para su cumplimiento.

Iniciar el estudio de los competidores a través de
benchamarking.

Identificacién y seleccion de casos de éxito para
crear contenido testimonial.

Publicacion de contenido de calidad de manera
recurrente.

Programa de capacitacion para empleados.

Establecimiento de un programa de comunicacion
interna efectivo.

Colocacion de vallas publicitarias.
Participacién en eventos de la industria.

Mencién en notas de prensa de manera organica.
Colaboracion con entidades financieras.

Lanzar y efectuar programa de recompensas

Empezar a trabajar y lanzar programa de
recompensas.

Nota. Ilustracion de autoria propia
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Plan Financiero

Proyeccion de Ingresos

Figura 6 Proyeccion de Ingresos

La figura 6 contiene la proyeccion de ingresos globales de Kaya Energy Group.Para el afo Enero-Diciembre del 2024 Kaya

estima las ventas de sus productos mas importantes de la manera siguiente:

Proyeccion de ingresos globales

Diciembre

Agosto Noviembre

entas Planeadas 1,300 1500 1,700 1.450 1,800 2,000 1.900 1,950 2,100 2,300 2,400 2,500 22,900.0
X Precio de venta Uni. en RD$ 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50.,000.00 50,000.00 50,000.0
Sub-total ingresos 65,000,000 | 75,000,000 | 85,000,000 | 72,500,000 | 90,000,000 | 100,000,000 | 95,000,000| 97,500,000 | 105,000,000| 115,000,000 | 120,000,000 | 125,000,000 1,145,000,000.0

Todas Almacenamiento de energia
Ventas Planeadas KWM 7,500.00 5,900.00 10,000.00 8,750.00 8,945.00 8,990.00 7,900.00 6,887.00 9.400.00 9.600.00 9,750.00 10,000.00 103,622.00
X Precio de venta/Kw RD$ 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 500 5.00 5.00 5.00 5.00 60.00
fSub-total ingresos 37,500 29,500 50,000 43,750 44,725 44,950 39,500 34,435 47,000 48,000 48,750 50,000 518,110

Nota. [lustracion de autoria propia
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Proyeccion de Costos y Gastos

Figura 7 Proyeccion de Costos y Gastos

La Figura 7 detalla la proyeccién de costos y gastos de Kaya Energy Group, proporcionando una vision integral de las

estimaciones financieras para el proximo afio. Esta proyeccion va desde costos operativos y de produccion hasta gastos generales y

administrativos.

Periodo / Enero-Diciembre 2024

Febrero

Proyeccié de costos Kaya ner

y Group (RD$)

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Total

12 meses

Costos Variables

Adquisicion de panelss en el exterior 1,300.00 1,500.00 1,700.00 1,450.00 1,800.00 2,000.00 1,900.00 1,950.00 2,100.00 2,300.00 2,400.00 2,500.00 22,900.00
Costo por panel FOB Puerto multimodal Caucedo RDS [25,000.00) (25,000.00 (25,000.00] [25,000.00) 5,000.00 (25,000.00 25,000.00) (25,000.00 (25,000.00 25,000.00) (25,000.00 [25,000.00)| 25,000.00
Sub-total costo (32,500,000.00) | (37,500,000.00)| (42,500,000.00)| (36,250,000.00)| (45,000,000.00)| (50,000,000.00)| (47,500,000.00)| (48,750,000.00)| (52,500,000.00)] (57,500,000.00)| (60,000,000.00) | (62,500,000.00) [ (572,500,000.00)
Coslos aduanales por panel (26%) (8,450,000.00)| _ (9,750,000.00)| _(11,050,000.00)] _ (9,425,000.00)] (11,700,000.00)[ (13,000,000.00)[ (12.350,000.00)] (12,675,000.00)| (13,650,000.00)] (14.950,000.00)] (15.600,000.00)] (16,250,000.00)[ (148,850,000.00)
Costos de Transporte (250,000.00)| 250,000.00) {250.000.00) 250,000.00)| 50,000.00 {250.000.00 [250,000.00) (250,000.00) (250,000.00) (250,000.00) (250,000.00) (250.000.00)[_(3.000,000.00)
Total costos variables (41,200,000.00) | (47.500,000.00)| (53.800,000.00)| (45,925,000.00)| (56.950,000.00)| (63,250,000.00)| (60.100,000.00)] (61.675,000.00)] (66,400,000.00)] (72.700,000.00)| (75.850,000.00)| (79,000,000.00)[ (724.350,000.00)
Beneficio (B): (Ventas - Costos Variables) 23,837,500.00 | 27,529,500.00 | 31,250,000.00 | 26,618,750.00 | 33,094,725.00 | 36,794,950.00 | 34,939,500.00 | 35,859,435.00 | 38,647,000.00 | 42,348,000.00 | 44,198,750.00 | 46,050,000.00 | 421,168,110.00
Margen (Beneficio en %) 7% 3% 37% 37% 37% 3% 37% 37% 37% 37% 37% 3% 37%

Proyeccion de gastos Kaya Energy Group (RD$)

Periodo / Enero-Diciembre 2024

Gastos generalesy administratives
Sueldos

Energia Eléctrica
antenimiento

Limpieza
nsumos de Oficina

 S———
Comunicaciones

Marketing/publicidad

Seguros

Gastos de Capacitacion y desarrollo
Equipos de tegnologia/hosting pagina web
Gastos por consultorias legales

Gastos otras consultorias

Gastos menores

Gastos inesperados 5% de costos fijos

Total gastos

(3,750,000.00)

(50,000.00)
(30,000.00)
(40,000.00)
(100,000.00)
(165,723.02)
(166,666.67)
(50,000.00)
(80,000.00)
{130,000.00)
(50,000.00)

(15,000.00)
r

(4,858,759.17)

Nota. Ilustracion de autoria propia

Febrero

3.750,000.00)

(5.000.00)
{30,000.00)
(40,000.00)

(100,000.00)
(100,985.00)
(166.666.67)
(50,000.00)
(55,000.00)
(130,000.00)
(50,000.00)

(3.750,000.00)

(50,000.00)
(30,000.00)
(35,000.00)
{100,000.00)
(442,752.00)
(166,666.67)
(50,000.00)
(35,000.00)
(130,000.00)
(50,000.00)

(15,000.00)
s

(3,750,000.00)

(75,000.00)
{30,000.00)
(38,000,00)
(100,000.00)
(115,723.02)
(166,666.67)
{50,000.00)
{10,000.00)
(130,000.00)
(50,000.00)

(15,000. 0())
r

(75,000.00)
(30,000.00)
{43,000.00)
(100,000.00)
(115,985.00)
(166,666.67)
(50,000.00)
(10,000.00)
(130,000.00)
(50,000.00)

(15,000.00)
r

(3,750,000.00)

(50,000.00)
{30,000.00)
(50,000.00)
{100,000.00)
(205,985.00)
(166,666.67)
(50,000.00)
(75,000.00)
{130,000.00)
(50 000. oo)

(3.750,000.00)

(60,000.00)
(30,000.00)
(40,000.00)
{100,000.00)
(130,985.00)
(166,666.67)
(50.000.00)
(37,000.00)
{130,000.00)
(50,000.00)

(15,000.00)
r

(50,000.00)
(30,000.00)
(35,000.00)
(100,000.00)
(100,985.00)
(166,666.67)
(50,000.00)
(30,000.00)
(130,000.00)
(50,000.00)

(15,000. 00)
r

Septiembre

(3,750,000.00)

(50,000.00)
(30,000.00)
(35,000.00)
{100,000.00)
(210,985.00)
(166,666.67)
(50,000.00)
(55,000.00)
(130,000.00)
(50,000.00)
)

(15,000.00
v

Octubre

3,750,000.00)

(75.000.00)
{30,000.00)
{30,000.00)
{100,000.00)
(115,723.02)
(166,666.67)
(50,000.00)
(45.,000.00)
{130,000.00)
(50 000. oo)

Noviembre

(3.750,000.00)

{60,000.00)
(30,000.00)
{40,000.00)
(100,000.00)
(115,985.00)
(166,666.67)
{50,000.00)
{40,000.00)
(130,000.00)
(50,000.00)

75,034.25)

(15,000.00)
r

Diciembre

3,750,000.00)

(100,000.00)
{30,000.00)
(50,000.00)

(100,000.00)
(492,490.02)

(166,666.67)
{50,000.00)
{80,000.00)

(130,000.00)

(50,000.00)

{15,000. 00)

[ 54.52)

Total

-45,000,000

12 meses

0

-700,000

-360,000

-476,000

-1,200,000

-2,314,308

-2,000,000

-600.000

-552,000

60,000

-600,000

80,000
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Estados Financieros proyectados

Figura 8 Estados Financieros proyectados

La Figura 8 ofrece una vision detallada de los estados financieros proyectados de Kaya Energy Group. Esta representacion

grafica abarca aspectos clave como la utilidad neta y el flujo de caja libre.

Estado de resultados proectado Enero-Diciembre 2024

Kaya Energy Group
Valores en RD$

0 Enero Febreo Marzo Abril Mayo Junio Julio &os(o Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total

Ingresos por ventas 65.037,500.00 | 75,029,500.00 | 85.050,000.00 72,543,750.00 | 90,044,725.00 | _100,044.950.00 | 95,039.500.00 | 97.534,435.00 | _105,047,000.00 | 115,048,000.00 | 120,048,750.00 | 125,050,000.00 | 1.145,518,110.00
[Costos variables (41,200,000.00) | (47,500,000.00)| (53,800,000.00) (45,925,000.00) 56,950,000.00)| (63,250,000.00) | (60.100,000.00)| (61.675,000.00)|  (66.400,000.00)] (72.700,000.00)| (75,850,000.00)] (79,000.000.00) | (724,350,000.00)
|EBITDA 23,837,500.00 | 27,529,500.00 | 31,250,000.00 26,618,750.00 | 33,094,725.00 | 36,794,950.00 | 34,939,500.00 | 35,859,435.00 |  38,647,000.00 | 42,348,000.00 | 44,198,750.00 |  46,050,000.00 421,168,110.00

astos (4.858,750.17)| (4.717.284.25)| (5,097,139.60) (4.756,909.17)| (4.762.434.25)  (4.906,284.25)| (4.787,634.25)| (4.733,034.25)  (4.874.764.25)| (4.785,250.17)]  (4.775.034.25)|  (5.264,864.52) 58,319,421.38
Depreciacidn (606.666.67)]  (606,666.67)|  (606,666.67) (606.666.67)|  (606.666.67) (606.666.67)]  (606.666.67)|  (606,666.67) (606.,666.67) (606.666.67)| (606,666.67) (606.666.67) 7.280,000.00)
EBIT 18,372,074.16 | 22,205,549.08 | 25,546,193.73 21,255,174.16 | 27,125,624.08 |  31,281,999.08 | 29,545,199.08 | 30,519,734.08 | 33,165,549.08 | 36,956,074.16 | 38,817,049.08 | 40,178,468.81
Intereses (712,500.00)]  (704,455.92)]  (696,311.30) (688.064.86)| (679.715.35) (671,261.47)|  (662.701.91)|  (654,035.36) (645,260.48) (636.,375.91) (627.380.28) 618.272.21) 1
|EBT 17,052,907.50 | 20,894,426.50 | 24,243,215.77 19,960,442.64 | 26,439,242.07 |  30,004,070.95 | 28,275,830.51 | 29,259,032.06 | 31,913,621.94 | 35713,031.50 | 37,563,002.14 | 38,953,520.04 | 340.262,353.57
impuestos (tasa 27%) 4,604,285.02) | (5,641,495.15)| (6,545,668.26) 5.389,319.51 138,595.36) 8,101,000.16) | (7.634,474.24)| (7.899,938.66) 8.616,677.92)| (9.642,518.53) (10,147,410.58)| (10.517,453.08) 91,878,935.46

dad 448,622.4 9 4 69 4 4 9,300,646 9029 9 0,64 6 9,093.40 96,944.0 6,070 06 3 9 6 8,436,076.8: 48 418.10

Net income | | 12,448,622.47 | 15.252,931.34] 17.697,547.51] 14,571,123.12| 19.300,646.71|  21,902,971.79] 20,641,356.27| 21.350,093.40]  23.296,944.01| 26.070,513.06]  27.435,591.56| Average
" +* Depreciacion 606, 06, 666.67 606,

Flujo de caja libre (142,500,000.00) 13,055,289.14 .| ,789. . L X . 28,042,258.23

Flujos da caja descontados 142,500,000.00 12,451,990.21 14,427,687.50 15,882,000.65 12,560,809.74 15,713,539.91 16,946,584.26 15,257,537.93 15,044,038.74 15,614,712.43 16,621,211.44 16,664,336.24 16,461,331.13 41,145,879.20
Summary A Descripcion

Inversion inicial 142,500,000.00 1er Trimestre

Tiempo 5.00/Afos

IWACC 4.85% |1er Trimestre

Impusstos 27% |Anual

Nota. [lustracion de autoria propia
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Balance General

Figura 9 Balance General

La figura 9 muestra el balance general de Kaya al 31 de Enero 2024. El capital propio estd compuesto de la siguiente

manera: 1,710,000 acciones comunes con valor nominal de 50 pesos c/u. Las compras de inventario se pagan a 30 dias segun las

politicas de crédito. EI monto en este estado es el monto pendiente a la fecha del mismo. Del total de ingresos el 70% es de contado Y

el 30% a crédito, lo que proporciona las CxC.

Nota. [lustracion de autoria propia

Kaya Engergy Group: Balance general
al 31 de Enero 2024

(valores en RD$)

Activo
Efectivo y equivalentes de efectivo
Cuentas por cobrar
Inventarios

Total de activo circulante
Magquinaria y equipo, neto?
Activo total

Pasivo y capital contable
Cuentas por pagar
Gastos devengados
Documentos por pagar
Total pasivo circulante
Prestamos a largo plazo
Pasivo total (deuda)

Acciones comunes (1.710 millones de acciones a 50 c/u)
Utilidades retenidas
Capital contable total o patrimonio neto
Total pasivo y capital contable

Valor en libros por accién = (Capital contable)/Acciones
Valor de mercado por accion (precio de las acciones)

Informacion adicional:
Capital de trabajo neto =
Activo circulante - Pasivo circulante
Patrimonio neto o capital contable =
Activo total - Pasivo total

Enero-2024

Prop. de
activo Ttl.

DOP 85,500,000.00 49.34%
19,511,250.00 11.26%
32,500,000.00 18.75%

DOP 137,511,250.00 79.3%
35,793,333.33 20.7%

DOP 173,304,583.33 100.0%

DOP 22,104,583.33 25.2%

0.0%
8,700,000.00 9.9%

DOP 30,804,583.33 35.1%
57,000,000.00 64.9%

DOP 87,804,583.33 100.0%
85,500,000.00 100.0%

- 0.0%

DOP 85,500,000.00 100.0%

DOP 173,304,583.33 100.0%

DOP 50.0
DOP 60.0

DOP 106,706,666.67
85,500,000.00

2 Desglose de la cuenta de maquinaria y equipo neto:
Magquinaria y equipo, bruto
Menos: depreciacién acumulada
Magquinaria y equipo, neto

DOP 36,400,000.00

606,666.67
DOP 35,793,333.33
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Estado de flujo de efectivo proyectado

Figura 10 Estado de flujo de efectivo proyectado

La Figura 10 ofrece una vision detallada del estado de flujo de efectivo proyectado de Kaya Energy Group para el periodo de
enero a diciembre de 2024. Este estado financiero es fundamental para comprender cémo los ingresos y egresos en efectivo, asi como
las inversiones, afectaran la liquidez de la empresa a lo largo del tiempo. La proyeccion revela un saldo en efectivo al final del periodo
de RD$579,592,558.85, proporcionando una indicacion clara de la salud financiera de Kaya y su capacidad para cubrir sus

operaciones diarias, inversiones y otras obligaciones.

Kaya Energy Group

Estiado de flujo de efectivo proyectado Enero-Diciembre 2024
Valores en RD$
Mayo

Febrero Marzo Abril Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total

Efectivo inicial

Ingresos de efectivo:
Ventas y recibos
Intereses ganados en inversiones
Préstamo a corto plazo

Total de ingresos de efectivo
Saldo disponible de efectivo
Egresos de efectivo (gastos):
Compra de inventario
Sueldos
Energia Eléctrica
Mantenimiento
Limpieza
"Insumos de Oficina
"Comunicaciones
Marketing/publicidad
Seguros
Gastos de Capacitacion y desarrollo
Equipos de tegnologia/hosting pagina wet
Gastos por consultorias legales
Gastos otras consultorias
Gastos menores
Gastos inesperados 5% de costos fijos
¥ Subtotal de gastos

Otros egresos de efectivo:
Depésitios a la vista

Inversiones
Pago a Capital de préstamos
Cuota del prestamo a largo plazo
Inversiones a corto plazo
Retiros de los accionistas

¥ Subtotal inversiones
" Total de egresos de efectivo
Saldo efectivo al final del periodo

Nota. [lustracion de autoria propia

85,000,000.00 __ 49,625,950.83 4891202004 48,193,854.43  46,936,544.25 4789939149 48,418,546.23  48,667,955.06 48,551,920.81 48,330,386.56 __48,208,877.38 48,087,093.14
45,526,250.00 | 52,520.650.00 | 59.535,000.00 | 50.780.625.00 |  63.031,307.50 | _ 70,031.465.00 | _ 66,527.650.00 | _ 68.274.104.50 | _ 73.532,900.00 |  B80.533,600.00 | _ 84.034.125.00 |  87.535,000.00
— 138,689.47 | Bl ] - — - 3,519.08 | 2,561.66 6,775.86 | 7,585.83 | 12,370.06
| | I 1,000,000.00 | 800,000.00 | I 500,000.00 | 786,380.00 |
45,526,250.00 52,659,339.47 59,535,000.00 __ 50,780,625.00 64,031,307.50 70,031,465.00 67,327,660.00 68,277,623.59 74,035,481.66 80,540,375.86 84,828,090.83 87,547,370.06
98,074,479.43 __110,967,851.75___117,030,856.49 __ 115,746,196.23___116,035,578.65__ 122,587,402.47 __128,870,762.41 __133,036,968.22
21,200,000.00 | __47.,500,000.00 53,800,000.00 | _45,925,000.00 | 56,950,000.00 63,250,000.00 | 60,100,000.00 | 61,675,000.00 66.400,000.00 | 72,700,000.00 | __75,850,000.00 79,000,000.00
3,750,000.00 3,750,000.00 3,750,000.00 | 3,750,000.00 3,750,000.00 3,750,000.00 3,750,000.00 3,750,000.00 3,750,000.00 3,750,000.00 3,750,000.00 3,750,000.00
.000.00 5.000.00 50.000.00 75,000.00 75.000.00 0.000.00 .000.00 50,000.00 50.000.00 75.000.00 .000.00 100.000
000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 0,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 000.00 30,000
000.00 000.00 35.000.00 38,000.00 43.000.00 000.00 00 35,000.00 35,000.00 30,000.00 000.00
100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 700,000.00 700,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000
165,723.02 100,985.00 442,752.00 115,723.02 115,985.00 205,885.00 130,985.00 100,985.00 210,985.00 115,723.02 115,985.00
166,666.67 166.666.67 166,666.67 166,666.67 166.666.67 166.,666.67 166,666.67 166.666.67 766,666.67 166,666.67 766,666.67
50.000.00 50.000.00 50.000.00 50,000.00 50.000.00 50,000.00 50.000.00 0.000.00 50.000.00 50,000.00 50.000.00
80,000.00 55,000.00 35,000.00 0,000.00 10,000.00 75,000.00 37.000.00 0,000.00 55,000.00 45,000.00 40.000.00
130,000.00 130,000.00 130,000.00 130,000.00 130,000.00 130,000.00 130,000.00 130,000.00 730,000.00 130,000.00 130,000.00 130,000.00
0,000.00 50,000.00 50,000.00 0,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 0,000.00
5,000.00 15,000.00 15,000.00 5,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15.000.00
231,360.48 524,530 58 242,720.03 226,510.48 526,762.58 233,632.58 577,082.58 525,380.58 232,132.58 227,860.48 557,380.58
46,056,750.17 __ 52,217,04.25 __ 56,807,139.60 _ 50,661,000.17 __ 61,/12,434.25 __ 66,156,204.25 __ 64,007,604.25 __ 66,405,004.25 __71,274,764.25 __ 71,485,250.17 __ 80,625,004.25
1,356,026.01 1,356.026.01 1,356,026.01 1.356,026.01 1.356,026.01 1,356,026.01 1.356,026.01 1,356,026.01 1.356,026.01 1,356,026.01 1.356.026.01 1,356,026.01
33,285,473.99 844,580.91 619,5697.58 1,626,205.65 1,820,599.85 2,968,814.82 2,443,594.06
34,641,500.00 1,356,026.01 1,356,026.01 1,356,026.01 2,200.606.92 1,975,623.5 2,982,231.66 3.176,625.86 4,324,840.8
60, X 69,512,310.26 67,088,241.17 68,383,667.84 | 74,257,015.91 80,661,885.03 84,949,875.08
49,825990.83 48,193,854.43 __46,936,544.25 899,391,409 48418546.23 __ 48657955.06 __48551,920.8 48.330,386.56____48.208,877.38 087.093.1

617,022,580.23
801,862,677.00
171,521.97
3,086,380.00

805,120,678.97

1,422,143,159.20

724,350,000.00
45,000,000.00

700,000.00
360,000.00
476,000.00
1,200,000.00
2,314,306.08
2,000,000.00
600,000.00
552,000.00
1,560,000.00
600,000.00
180,000.00
2,777,115.30
782,669,421.38

0.00
0.00
0.00
16,272,312.12
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WACC

Figura 11 WACC

La Figura 9 presenta el costo promedio ponderado del capital (WACC) después de impuestos para Kaya Energy Group,
detallando la estructura de financiamiento de la empresa. Con un capital propio de RD$85,500,000.00, que representa el 60% de la
financiacion, y un monto de RD$57,000,000.00 (40%) financiado a través del Banco Popular Dominicano, el WACC después de

impuestos se establece en el 19.38%.

WACC despues de impuestos

Datos

. Tasa de interes real
Tasa interes Tasa de

Fuentes de financiamiento Proporciones . . despues de
antes de imp. | impuestos

impuestos
Capital propio (85,500,000.00) 0.60 25% 25.00% 15.00%
Banco Popular Dom. (57,000,000.00) 0.40 15% 27% 10.95% 4.38%
Total de capital (142,500,000.00) 19.38%

Nota. [lustracion de autoria propia
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Punto de Equilibrio

Figura 12 Punto de equilibrio

La Figura 9 exhibe el calculo del punto de equilibrio operativo para Kaya Energy Group durante el primer trimestre. Este

indicador es fundamental para determinar el umbral de actividad necesario para que la empresa alcance el equilibrio financiero, es

decir, donde los ingresos igualan a los costos y gastos. Segun los calculos, Kaya Energy Group lograria el punto de equilibrio

operativo al vender 195 unidades de paneles solares en el mencionado periodo.

DATOS KAYA ENERGY GROUP

Precio Venta Unitario
[Costo variable Unitario
Costo operativo fijo
'Margen unitario
'Margen porcentual

Uds para venta (en equilibrio)
'Marqen total

50,000.00
25,000.00
(4,891,061.01)
25,000.00
50%

(195.64)
(4,891.061.01)

PE= CF/ (PV-Cvu)

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

PE=

(195.64)

Nota. Ilustracion de autoria propia
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Politicas de depreciacion, financiamiento y liquidez

Figura 13 Politicas de depreciacion, financiamiento y liquidez

La Figura 13 presenta las politicas fundamentales adoptadas por Kaya Energy Group en relacion con aspectos clave como la depreciacion
de maquinarias y equipos, el financiamiento y la gestion de la liquidez. En cuanto a la depreciacion, la empresa ha establecido una tasa del 20% a
lo largo de 5 afos, lo que refleja una planificacion estructurada para el mantenimiento y renovacion de sus activos. Ademas, la tasa de
financiamiento anual se ha fijado en un 15%, lo que proporciona una base clara para la toma de decisiones financieras y la evaluacion de
proyectos. Por tltimo, las politicas de manejo de la liquidez delinean las estrategias que Kaya Energy Group seguird para gestionar eficazmente
sus recursos financieros, garantizando asi una posicion solida en el mercado y una ejecucion eficiente de sus operaciones. Estas politicas son

esenciales para mantener la estabilidad y sostenibilidad financiera a largo plazo.

1) "Politicas de depreciacion Para el 2024 la empres planea tener una flota de 5 vehiculos con los valores descritos mas abajo

Maquinarias y equipos (5 afios) 20% anual

Equipo de transporte (5 afos) 20% anual Valor adquirido Dep. Mensual % Anual
Camion doble eje 2022 15,000,000.00 (250,000.00) -20%
BMW 2023 (CEO) 6,000,000.00 (100,000.00) -20%
Camion Daijatsu 1 eje 3,800,000.00 (63,333.33) -20%
Hyundai Santa Fe 2022 2,000,000.00 (33,333.33) -20%
Toyota Corolla 2022 1,600,000.00 (26,666.67) -20%
Total dep. Mensual equ. Tran 28,400,000.00 (473,333.33) -100%
"Magquinarias 5,000,000.00 (83,333.33) -20%
Equipos 3,000,000.00 (50,000.00) -20%
Total dep. Mag. Y Equi. 8,000,000.00 (133,333.33)
Total maquinaria y equipo 36,400,000.00 (606,666.67)

Estructura de capital

2) Politica de financiamiento Capital propio 258,000,000.00 60%
"Prestamos 5 anos Financiamiento 172,000,000.00 40%
Tasa de financiamiento annual 15% " Total capital 430,000,000.00 100%

Nota: ver tabla amortizacion

3)"Politicas sobre manejo de la liquidez: Balance maximo en cuenta 50M, balance minimo 10M, cuando el mes cierre con
efectivo disponible superior al balance maximo que debe haber en stock, el excedente se debe invertir a corto plazo
cuando el el mes cierre por debajo del minimo se debe tomar financiamiento a corto plazo para alcanzar el stock minino
y asegurar el correcto manejo de las operaciones.

Nota. [lustracién de autoria propia
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Valor Presente Neto, TIR: Tasa Interna de Retorno y Payback descontado

Figura 14 VPN, TIR y Payback

La figura 13 contiene el el VPN, la TIR que se obtuvieron en base al flujo de caja libre y el Payback indica que la inversién

inicial, equivalente a los costos operativos del primer trimestre, se recuperaria en un periodo notablemente corto, especificamente en 3

meses

y

medio.

Indicadores financieros

A)
B)

Q)

Pavback
VPN

TIR

3.62
41,145,879.20

9.02%

La inversion inicial (equivalente a los costos operativos del 1er trimestre) se recuperaria en 3 meses y medio aproximadamente

Confirmacion de TIR
$0.00

Nota. [lustracion de autoria propia
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Analisis de sensibilidad

Al analizar la sensibilidad se ha identificado que los productos de la empresa exhiben una
demanda inelastica. Esta particularidad implica que, frente a cambios en los precios, la reaccion
por parte del publico es moderada en comparacion con industrias donde incrementos graduales
pueden resultar en una marcada disminucion de la demanda. Esta inelasticidad en la demanda
indica que, a pesar de ajustes en los precios, la respuesta de los consumidores no es tan sensible,
lo que sugiere una estabilidad relativa en el comportamiento del mercado en el que opera Kaya
Energy Group. En otras palabras, la demanda por los productos de la empresa tiende a
mantenerse constante incluso frente a incrementos en los precios, subrayando la resistencia de

los consumidores a fluctuaciones en los costos.

Estrategia de salida

La estrategia de salida de los productos de Kaya Energy Group se fundamenta en un plan
financiero integral que abarca todos los aspectos econdmicos para garantizar la rentabilidad
durante el proceso. Este plan financiero contempla cuidadosamente los costos asociados con la
salida del mercado, incluyendo la gestion de inventario, los compromisos contractuales y los
gastos administrativos. Se ha priorizado la eficiencia operativa y la optimizacion de recursos para
minimizar cualquier impacto financiero negativo. Ademas, se ha considerado la necesidad de
cumplir con las obligaciones contractuales existentes, asegurando una salida que respete los
compromisos previamente establecidos con proveedores, distribuidores y otros socios
comerciales. Este enfoque integral en el &mbito financiero refleja el compromiso de Kaya Energy
Group no solo con la sostenibilidad operativa, sino también con la proteccion de sus inversiones

y la preservacion de su salud financiera a lo largo del proceso de salida.

Conclusiones Financieras

- El plan financiero muestra una empresa altamente rentable, de acuerdo a los indicadores
que se han obtenido.
- La empresa opera con una estructura de capital formada por 60% de capital propio y 40%

de financiamiento, lo que se alinea con las estrategias de financiamiento de empresas de
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similar tamafo, lo que quiere decir que se ajusta a un modelo de riesgo de liquidez
moderado.

- La recuperacion de la inversion se realiza en un plazo relativamente corto, lo cual brinda
flexibilidad para el manejo de la estrategia de precios para los afios proximos,
permitiendo asi ser mas competitivos.

- El valor presente neto es positivo lo que indica que se puede generar la rentabilidad
minima deseada por los inversionistas y generar ganancias adicionales que cubran el
costo promedio ponderado o WACC para la inversion que se preve.

- La tasa interna de retorno igual es positiva y en un porcentaje superior al WACC
trimestral lo que confirma el gran potencial de la empresa de generar flujos de efectivos
positivos y suficientes para cubrir costos y gastos.

- El punto de equilibrio se logra con vender al menos el 14% de las ventas proyectadas,
esto sin duda es una fortaleza que permitird el desarrollo de la empresa mientras se

posiciona en el mercado.

Sistema de evaluacion y control KPI’s

Figura 15 Sistema de evaluacion y control de KPI's

La Figura 15 presenta un sistema de evaluacion y control integral que abarca diversas
perspectivas fundamentales para el éxito y crecimiento sostenible de Kaya Energy Group. Este
sistema se estructura en torno a perspectivas financieras, clientes, procesos internos y aprendizaje
y crecimiento, destacando la importancia de evaluar no solo el desempefio financiero, sino
también la satisfaccion del cliente, la eficiencia de los procesos internos y las oportunidades de
mejora y desarrollo del personal. Al incorporar estas perspectivas interrelacionadas, la empresa
puede obtener una vision holistica de su rendimiento y, por ende, tomar decisiones informadas y
estratégicas. Este enfoque multifacético no so6lo permite la identificacion temprana de areas de
mejora, sino que también respalda la capacidad de Kaya Energy Group para adaptarse a los

cambios en el entorno empresarial y mantener un crecimiento sostenible a largo plazo.

114



Sistema de evaluacién y control 2024 | Kaya Energy Group

Frecuencia de

Parametros de referencia

crecimiento

tras una encuesta

empleados que tomaron la encuesta)
x 100

el 80%

Perspectiva Objetivo Indicador medicién
Financiera Conocer la evoly’cwn dela (Facturacmn’del perlotlio/Factura(:lon Mensual Mas del 120% Entre el 100% Menos del 100%
facturacion del periodo anterior) x 100 y el 120%
— - ’y
Financiera Conocer la evolucion de los (Costos'del perloqo/Costos del Mensual Menos del 100% Entre el 1(206 Més del 120%
costos periodo anterior) x 100 y el 120%
. Conocer el nimero de nuevos | (Nuevos clientes del periodo/Clientes . o Entre el 100% o
Clientes clientes de la empresa del periodo anterior) x 100 Mensual Més del 120% y el 120% Menos del 100%
Conocer el grado de . .
. . " N (Cantidad de clientes que expresaron . o Entre el 60% y o
Clientes satlsfaccmnedrﬁpk:jst;llentes dela satisfaccion/Total de clientes) x 100 Mensual Mas del 80% el 80% Menos del 60%
Conocer la eficacia de la (Total de unidades producidas sin o Entre el 5% y el . o
Procesos Internos produccién fallas/Total de unidades) x 100 Mensual Menos del 5% 10% Mas del 10%
(Tiempo total de ejecucion de
N " o
Procesos Internos Conocer la eﬁgnencna de los det.ermln'e‘:do proceso/Tiempo tqtal de Mensual Menos del 90% Entre el 9?Aa Y| Mas del 100%
procesos internos ejecucion del proceso del periodo el 100%
anterior) x 100
(Cantidad de empleados que
Aprendizaje y Conocer el desempefio de los | aprobaron la capacitacion/Total de o Entre el 60% y o
crecimiento | empleados en una capacitacién empleados que tomaron la A demanda Mas del 80% el 80% Menos del 60%
capacitacion) x 100
Conocer el grado de (Cantidad de empleados que
. . . » o
Aprendizajey | oy coccion de los empleados | Manifestaron satisfaccion/Total de | 5 yomanga Mas del 80% | ENtre @1 80% Y | yyoros del 60%

Nota. [lustracién de autoria propia
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Anexos

Key Visuals

Impulsa tu negocio
con energia solar

.
®eENERGY GROUP
Tu independencia energetica. Hoy

Instalacién segura
y<sin danos’a su
propiedad
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Cotiza un sistema adaptado

:. K AYA a tus necesidades

" Eu ’\ilndEepidSncra enErgEﬁ(Za.UHoz {’ (809) 602-1 064 @ WWW.kayaenergy-Com

kayaenergy

Impulsa tu negocio
con energia solar

v Qav
® 532 Likes

kayaenergy Trabajamos con paneles Top Tier
#paneles #energia #solar #pbsystem #renobables
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kayaenergy

~ Instalacién segur.
y§in dafos’a su—
propiedad

¥ 532 Likes

kayaenergy La energfa solar es el futuro.
#paneles #energia #solar #pbsystem #renobables

a adaptado

a tus necesidades

AYA @ (809) 602-1064 @ W

Cotiza un sistem

kayaenerg)'-com

wdenc
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Cotizaciones

1

Detalles del Trabajo

Tipo de Trabajo:| FLYER - VOLANTE
Titulo del Trabajo | 3 ARTES

Cant. Ejemplares| 1500

Tamafio| 5" x 7"
No. de pag.:| 1

Material Portada
PAPEL SATINADO MATTE 100

Colores Tiro 4 Colores Retiro 4

Terminacion

O Grapado O Plastificado Matte T/R
O Pegado O Plastificado Brillo T
O Cosido O Plastificado Brillo R
O Espiral O Plastificado Brillo T/R

O Plastificado Matte T O Plastificado Soft Touch T

Material Interior

Colores Tiro

O Plastificado Soft Touch /R © Perforad

O Barnizado
Ouv Selectivo
O stamping

O Plastificado Matte R - O Plastificado Soft Touch R © Emboxing

Observaciones

3 ARTES (2 ARTES DE 375 C/U Y 1 ARTE DE 750) *

VOLANTE, TAM. 5" X 7", FULL COLOR TIRO

Nota

Costos

O Stamping Emboxing

@ Corte

Colores Retiro

o O Troquel Nuevo
O Troquel Existente

O Troquelado O Otros

O Doblado

O Numerado

O Tapa Dul

ra

Costo impresién RD$12.489.85
Itbis RD$2.248.17

Valor a Facturar RD$14.738.02

Los d tos deben ser

gados en

formato PDF X1a-2001, sangrado (Bleed side)

1/8 0 0.125 pulgadas, marcas de corte y
especificar los colores pantone.

Enviar documento:
digital@amigodelhogar.com

Sucursal Principal
RNC 402-2018763-3
Fecha 23 de Marzo del 2023

Precio Unitario: RD$8.33

% gmr’zad% por,

NCF:B0100000030

Cliente
Nombre Mel Caribbean
Direccion
Ciudad  Santo Domingo RNC 1-30-42891-3
Teléfono
Cant. Descripcion Exento Unidad ITBIS Total
2 DISPLAY DEGUSTADOR 12,500.00 4,500.00 29,500.00
2 DISPLAY ROLL UP BANNER 4,850.00 1,746.00 11,446.00
Sub Total 34,700.00
Forma de Pago D K,
S Cheaue ITBIS 6,246.00
O Transferencia TOTAL 40,946.00
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|

Detalles del Trabajo

Tipo de Trabajo:| BROCHURE
Titulo del Trabajo | TRIPTICO

Cant. Ejemplares| 500
Tamafio| 77" x 8.5"
No. de pag.:| 2

Material Portada Material Interior

PAPEL SATINADO MATTE 100

Colores Tiro 4 Colores Retiro 4 Colores Tiro Colores Retiro
Terminacion

O Grapado O Plastificado Matte T/R O Plastificado Soft Touch TR OPerforado O Troquel Nuevo
O Pegado O Plastificado Brillo T O Barmizado @ Corte O Troquel Existente
O Cosido O Plastificado Brillo R Ouv Selectivo [e] Troquelado O otros

O Espiral O Plastificado Brillo T/R O stamping @ Doblado

O Plastificado Matte T O Plastificado Soft Touch T © Stamping Emboxing O Numerado

O Plastificado Matte R O Plastificado Soft Touch R © Emboxing O Tapa Dura

.

Observaciones Costos

BROCHURE TRIPTICO; TAM. 11" X 8.5" ABIERTO, FULL

COLOR, TIRO Y RETIRO + TERMINACION DOBLADO Costo impresion RD$8.951.50

Itbis RD$1.611.27

Valor a Facturar RD$10.562.77

Nota

i itario: RD$17.90
Los documentos deben ser entregados en Precio Unitario:

formato PDF X1a-2001, sangrado (Bleed side)
1/8 0 0.125 pulgadas, marcas de corte y
especificar los colores pantone.

Enviar documento:
digital@amigodelhogar.com

Z7Autorjzado por,
Qoming®

Typically, businesses can expect the following costs from Google Ads:

PRICING FACTOR

Ad Spend

CPC (Google Search Network)

CPC (Google Display Network)

Professional Google Ads Management

PPC Management Tools

AVERAGE COST

$9000 to $30,000 per month

$1to $2 per click

$1 or less per click

$350 to $5000 or 12-30% of
ad spend per month

$15 to $800 per month
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RD$ 60,000 - RD$ 150,000

INTUIT
mailchimp

RANGO DE PRECIO MENSUAL POR UBICACION

SANTO DOMINGO

Av. 27 de Febrero

Av. Winston Churchill
Av. Abraham Lincoln
Av. John F. Kennedy
Av. Los Proceres

Av. Luperoén

Av. NUfiez de Caceres
Av. George Washington
Aut. 30 de Mayo

Av. Padre Castellanos
Aut. Duarte

* Mas 3% Impuestos Municipales

Soluciones y servicios v

Recursos v

RD$ 40,000 - RD$ 65,000

Precios

SANTO DOMINGO

Av. Ortega y Gasset

Av. Tiradentes

Av. Pedro Henriquez Ureha
Expreso V Centenario

Av. Gustavo Mejia Ricart
Av. Rep. de Colombia

Av. Espana

Av. Charles de Gaulle

Av. Hermanas Mirabal

Av. Las Américas

RD$ 40,000 - RD$ 65,000

Av. Ruta 66 Aeropuerto Las Américas

Av. San Vicente de Paul

La Caleta

* Mas 3% Impuestos Municipales

Q @s

SANTIAGO

Av. Jacobo Majluta

Av. Circunvalacion

Av. Prél. 27 de Febrero

Av. Prol. Venezuela

Av. 27 de Febrero

Av. Las Carreras

Av. Estrella Sadhala

Av. Monumental

Av. Independencia

Av. Imbert

Carr. Turistica (Santiago - Pto. Pta)

Carretera Licey al Medio (Moca)

*Mas

Ventas: 1 (800) 315-5939

Consigue la marca n.? 1 de marketing por correo electronico y automatizaciones* al mejor precio.

:Notienes
claro qué
planes para
ti?

Responde a nuestra
breve cuestionario para
ahorrarte las conjeturas
¥ permitirnos
personalizar nuestras

recomendaciones para
ti

Buscar mi plan

Intuit Assist con M

chimp

Cambia de planes o cancela en cualquier momento. Cond

nes de la oferta

JCuantos contactos hay en tu lista? 10.000

Premium

Amplia rApidamente con
onboarding especifico,
contactos ilimitados v
asistencia prioritaria; creado
para equipos.

Desde

$350
175

/mes durante 12 meses*

Recomendacién de Mailchimp

Standard

Vende atn més con
personalizacion, herramientas
de optimizacion v
automatizaciones mejoradas

Desde

$135
sG7

/mes durante 12 meses*

( comprarabora )

=

“Ver las

Condiciones de la oferta. Se
can recargos si se supera el

limite de envios de correos

electronicos o de contactos.

forma

Complemento sin coste

“Ver las

Condiciones de la oferta. Se
aplican recargos si se excede el
limite de envio de correos

electrénicos o contactos.
Mas nformacién

Complemento sin coste

Essentials
Envia el contenido adecuado
en el momento adecuado con

las funciones de prueba y
programacion.

Desde

$10
*55

/mes durante 12 meses*

“Ver las

Condiciones de la oferta. Se
aplican recargos si se excede el
limite de envio de correos

electrénicos o contactos.

nformaci

) Impuestos Municipales

$USD

Free

X

Crea facilmente campanas de
correo electrénico y aprende
més sobre tus clientes.

Feedback

Seleccionaste mas contactos de
los que permite este plan

X

Limite  ;Preguntas sobre precios?
.

Conecta con nuestro equipo de
Ventas aqui.

@ Habla con nosotros
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