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Resumen ejecutivo 

En la actualidad hay mucha preocupación por el nivel de contaminación ambiental y el              

exceso en el costo de la energía eléctrica, ya que hoy en día Monterrey es una de las                  

ciudades más contaminadas de América Latina (Anguiano D., 2018) y el precio de la luz               

sube cada año entre un 3 y 4%.(Muñoz A. y Urrutia A., 2019). Para esto se realizó un                  

análisis de factibilidad de una nueva empresa llamada UP SUNNIC SOLAR dedicada a la              

venta e instalación de paneles solares que ayudan a reducir hasta en un 98% el costo del                 

recibo de luz. Con esto las personas resuelven esta problemática, ellos hacen una inversión              

inicial y la recuperan en tres o cuatro años aproximadamente y tiene una vida útil de 25                 

años.  

Esta industria actualmente tiene un potencial nacional de financiamiento del mercado           

mayor a trece mil millones de dólares y en Monterrey está dominado por dos grandes               

empresas que son Enlight y Energon. En este trabajo se cumpliero tres objetivos, el número               

uno es la factibilidad de mercado, donde con base en las entrevistas se elaboró la estrategia                

de comercialización donde donde se mejoran algunas prácticas como: reducir entre 24 y 48              

horas el tiempo en la entrega de una cotización, elaborar y explicar una cotización fácil de                

entender, es decir de manera gráfica y sencilla para el cliente eliminando tres o cuatro               

pasos relevantes de dicha cotización, ofrecer una tasa de de pagos de contado 2.5% más               

baja que la de los competidores. 

En segundo lugar se validó la factibilidad técnica donde se identificaron las normas y              

certificaciones necesarias para la operación de este negocio que están relacionadas con la             

seguridad de los instaladores y de la instalación misma para su correcto funcionamiento. 
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Por último se elaboró la viabilidad financiera, la cual menciona que para este proyecto se               

necesita una inversión de $331,170 que servirá para adquirir todos los activos fijos, gastos              

operativos necesarios para empezar a operar. Esta inversión tiene una TIR ( Tasa interna de               

retorno) del 22.6% y un periodo de recuperación de tres años. El proyecto es viable ya que                 

atiende las necesidades y problemáticas de su mercado. 
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Introducción 

La contaminación ambiental en el planeta es uno de los problemas más preocupantes que              

existen en la actualidad y muchas personas buscan una solución viable e indagan             

alternativas para contrarrestar esta problemática. Esta investigación se enfoca en la energía            

solar, específicamente en la energía fotovoltaica.  

Para ello se llevará a cabo un análisis de factibilidad de un startup dedicado a la venta e                  

instalación de paneles solares con ayuda de diversas herramientas e instrumentos de            

investigación para así determinar una segmento de clientes y desarrollar una propuesta de             

valor enfocada a ellos, para por último lanzarla al mercado respaldada con toda una              

estrategia de comercialización. 

En el capítulo uno se presentan los antecedentes, limitaciones y después el marco de              

referencia donde se incluyen artículos relevantes de la investigación, descripción de la            

tecnología (paneles, inversores y monitoreo) y el objetivo general del proyecto. Por último             

se expone la metodología y el diseño de la investigación en el cual se especifican las                

herramientas de investigación usadas. 

En el capítulo dos se muestran los resultados de análisis de la industria, mercado y               

competencia. En seguida se presenta el modelo canvas y la estrategia de comercialización.             

Por último los resultados financieros donde se expone la inversión, proyección de ventas,             

costo de ventas, gastos fijos, estado de resultados y factibilidad técnica. 
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1. CAPÍTULO 1. FUNDAMENTOS DE INVESTIGACIÓN  

 

1.1 Antecedentes 

UP SUNNIC SOLAR nació con el interés que siempre tuvo Sebastián Limón            

Carrillo al ver la manera en que un recurso inagotable como el sol podía ayudar a generar                 

energía en cualquier lugar con tan solo una inversión inicial teniendo una recuperación             

esperada de aproximadamente tres años. A principios de 2019 Sebastián tomó un curso de              

instalación de paneles solares y se capacitó en Mexicali con el  ingeniero Brayan Mora. 

Sebastián decidió desarrollar un análisis de factibilidad técnica y financiera de           

negocio por lo que se asoció con su papá para poder obtener capital. Al 2019, UP SUNNIC                 

SOLAR es una nueva empresa que ya cuenta con una marca registrada hecha ante el               

Instituto Mexicano de la propiedad industrial (IMPI) en dos clases que son tanto venta              

como instalación (ver anexo 1), también se hizo el registro como régimen de incorporación              

fiscal (RIF) en el SAT (servicio de administración tributaria) por lo cual legalmente se              

puede iniciar con la comercialización e instalación de dichos paneles. 

Para analizar la factibilidad del negocio se procedió a desarrollar una investigación            

y selección de metodología para poder realizar una exploración de la industria, clientes,             

competencia, etc, y así obtener información útil para la validación del proyecto. 
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1.2 Limitantes de investigación  

Realizar una investigación en el extranjero como Estados Unidos, España,          

Alemania, etc. con respecto al desarrollo de nuevas tecnologías fotovoltaicas pero la            

limitación de acceso a información primaria y capital para realizar el viaje es una barrera               

para llevar a cabo este estudio. De igual manera el tiempo para realizar investigaciones más               

complejas toma un año o más, lo cual se sale del rango de tiempo que es de seis meses que                    

se tiene para realizar este estudio de viabilidad de negocio. 
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1.3 Marco de referencia  

En este punto se presentan antecedentes de la energía fotovoltaica mencionado su            

origen, las personas que contribuyeron al descubrimiento de esta tecnología, además se            

mencionan artículos que enriquecen la información de esta investigación y se da a conocer              

el estado actual de los paneles solares, inversores y monitoreo técnicamente hablando y             

complementado con los nuevos descubrimiento e innovaciones. 

 

1.4 Estado del arte 

La energía solar fotovoltaica fue descubierta en 1938 por Alexandre Edmond           

Becquerel pero no fue si no que hasta 1873 cuando se descubrió el efecto fotovoltaico en el                 

selenio por Willoughby Smith, pero la primera celda fotovoltaico la crearon William Grylls             

Adams y Richard Evans Day cuando se dieron cuenta que la célula genera suficiente              

electricidad. La célula fotovoltaica que se usa hoy en día es la de silicio la cual fue creada                  

por Calvin Fuller, Gerald Pearson, y Daryl Chapin en 1953 y las primeras fueron utilizadas               

a finales de los años 50´s en satélites espaciales solamente, ya que eran muy caras pero con                 

el paso de los años ha aumentado la tecnología y por consecuencia los precios han bajado                

en más del 90% lo que permite que sea ya una opción de sustitución de la tradicional.Con el                  

paso del tiempo se han creado patentes de tecnología de paneles solares donde han              

modificado constantemente la eficiencia de los mismos (ver anexo 2 y 3). 

Hoy en día con el avance que ya se mencionó de la tecnología en energía solar se                 

ha creado el primer panel solar transparente que se puede usar como ventana en casas o                

edificios principalmente, este es un gran avance ya que este invento tiene potencial por su               
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viabilidad de comercialización, en la actualidad este producto no es lo suficientemente            

eficiente como los paneles solares ya que tiene una eficiencia del uno por ciento en               

comparación con los paneles del 25%, pero se espera que con el paso del tiempo la                

tecnología avance para alcanzar una eficiencia lo suficientemente alta para poder ser una             

alternativa viable. 

Otra tecnología existente de energía solar es la película fina fotovoltaica la cual está              

fabricada sobre algún sustrato como el vidrio, contiene una delgada capa de silicio amorfo              

y requieren diminutas porciones de ingredientes semiconductores, este proceso exige          

mucho menos tiempo y calor para su fabricación, lo cual hace que este material sea menos                

costoso, pero en contraste lo hace 6% menos eficiente y también tiene una vida útil 5 años                 

más corta que los paneles solares, es por eso que los paneles solares tienen el 90% de la                  

cuota de mercado. 

El costo de la energía tradicional y la contaminación son factores preocupantes para             

las personas, es por eso que tesla, una empresa preocupada por el medio ambiente decidió               

crear un producto que genere energía renovable, y creó las tejas solares, las cuales tienen la                

misma función que los paneles solares y además tiene aspecto estético lo cual lo hace               

innovador, este producto es muy difícil de comercializar hoy en día ya que los paneles               

solares tienen dos veces más eficiencia y son cinco veces más baratos, tesla ha estado               

trabajando día con día para abaratar los costos y aumentar la eficiencia de este producto               

para que en un futuro pueda competir con los paneles solares y quitarle gran cuota de                

mercado. 
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1.5 Artículos relevantes 

Se analizaron y estudiaron dos artículos con el fin de sumar información relevante             

que contribuya a la viabilidad de comercialización de paneles solares en Monterrey. El             

primer artículo habla sobre cómo la reforma energética quito una barrera que impedía el              

crecimiento de la energía fotovoltaica interconectada a la red en México, y el segundo nos               

dice de cómo la implementación de energía renovable es aceptada por los mexicanos ya que               

ha tenido un crecimiento del veintiuno por ciento en la generación. 

 

1.5.1 Modelos de negocio para la generación de electricidad con energías           

renovables en méxico  

La SHCP (secretaría de hacienda y crédito público), BANCOMEXT ( banco           

nacional de comercio exterior) , cooperación alemana y GIZ ( deutsche gesellschaft für             

internationale zusammenarbeit, en español sociedad alemana para la cooperación         

internacional) dicen cómo es que a través de las modificaciones que se hicieron en la               

regulación y el manejo de la generación de la energía lo cual se inició con la reforma                 

energética dio la posibilidad a empresas que quieren fomentar la energía limpia a impulsar              

dichas tecnologías. 

Un punto interesante en esta reforma es que con la reestructuración se permitió que              

los hogares puedan generar su propia electricidad (generación distribuida) e inyectarla a            

CFE (comisión federal de electricidad) con lo cual se evita el tener que hacer una               

instalación aislada, lo que provoca un mayor costo en la inversión.  
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En la siguiente gráfica se puede observar el crecimiento de los contratos de             

interconexión a CFE los cuales crecieron más de 300% después de la reforma energética. 

 

Figura 1. Crecimiento en contratos y capacidad instalada de interconexión  

 

Fuente: Elaborado con información de la CRE (comisión reguladora de energía) (2017) 

 

1.5.2 Reporte de avance de energías limpias primer semestre 2018 

Este artículo emitido por la SENER (secretaría de energía) da a conocer como el              

crecimiento de generación (energía que se está produciendo) de las energías renovables en             

México ha crecido un 21.71% del primer semestre de 2017 al primer semestre de 2018, eso                

da a conocer como hay una tendencia en el número de empresas de energías renovables en                

la República Mexicana. 
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Aquí la SENER plasma gráficamente cómo ha sido el aumento de las energías             

limpias tanto de la energía que se que se está produciendo como de la energía instalada para                 

la producción. 

 

Figura 2. Crecimiento de las energías limpias 

 

Fuente: Reporte de Avance de Energías Limpias Primer Semestre. SENER (2018) 

 

1.6 Tecnología de energía fotovoltaica 

A continuación se mencionan y explican las 3 tecnologías que se usan en un proyecto de                

energía fotovoltaica que son: paneles solares, inversor y monitoreo. 
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1.6.1 Paneles solares. 

Existen cuatro tipos de paneles solares que son: módulos monocristalinos, módulos           

policristalinos, módulos mono PERC y otro llamado thin film (capa fina) de los cuales el               

menos utilizado es el tercero. 

Tabla 1.Comparación técnica de módulos monocristalino, policristalino y monoPERC. 

Panel solar Datos técnicos  

Silicio Policristalino 

 

Color: azul 

Eficiencia: entre 12% y 16% 

Costo: medio 

Mayor eficiencia: lugares cálidos 

Fabricación: rápida 

Silicio Monocristalino 

 

Color: azul oscuro 

Eficiencia: entre 13% y 20 % 

Costo: alto 

Mayor eficiencia: lugares fríos 

Fabricación: lenta 

Silicio Mono PERC 

 

Color: azul oscuro 

Eficiencia: entre 19% y 23 % 

Costo: alto 

Mayor eficiencia: lugares fríos y cálidos 

Fabricación: lenta 

Fuente: elaboración propia con información de Delta Volt SAC (2019) 

18 



 

En la actualidad cada vez son más las empresas que fabrican paneles solares, lo que               

significa que hay más competencia y por ende hay muchas opciones para el cliente,              

haciendo difícil la elección al preguntarse cuál es mejor en cuanto a calidad, hoy en día hay                 

empresas privadas que hacen estudios para determinar específicamente la calidad del panel            

solar pero hay una lista emitida por NEF (Bloomberg New Energy Finance) la cual te               

ayuda a elegir por medio de otros factores cuáles podrían ser de mejor calidad. Las               

empresas que dio a conocer NEF en 2019 son: Astronergy, Talesun, Trina Solar, Jinko,              

Solar, Hansol, GCL Systems, JA Solar, REC Group, Canadian Solar, LG, Hanwha, Risen,             

LONGi, HT-SAAE, NSP (Neo Solar Power), Seraphim 

 

1.6.2 Inversores 

Para una instalación de energía fotovoltaico tanto en residencias como comercios e            

industrias se necesita un elemento que es el que ayuda a que toda la instalación funcione,                

estamos hablando del inversor, el cual con su ausencia no se podría utilizar la energía que                

se capta del sol con los paneles solares ya que el inversor es el encargado de convertir la                  

energía de corriente directa a corriente alterna debido a que todos los aparatos que se tienen                

en el hogar utilizan corriente alterna. 

Es importante contar con un buen inversor por que de él depende el que tan               

eficiente sea el ahorro de energía que se busca. En México hay un organismo que se                

encarga de certificar a aquellos productos de calidad que se utilizan para el ahorro de               

energía. El fideicomiso para el ahorro de energía (FIDE) se encarga de otorgarles a estas               

empresas el sello FIDE a sus productos que ya fueron verificados y pasaron las pruebas de                
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calidad, este sello da la garantía a las personas que lo adquieren de que es un producto de                  

gran eficiencia de energía o que tiene cualidades que les será de ayuda para el ahorro de                 

energía. Para poder conocer más sobre eficiencia en inversores se elaboró una tabla donde              

se compara la eficiencia de los 8 inversores más usados y que tienen sello fide (ver anexo                 

4). 

 

1.6.3 Monitoreo 

Una parte importante en un proyecto de venta e instalación de energía fotovoltaica             

tanto para el vendedor como para el cliente es el servicio postventa, el cual incluye el                

monitoreo de los paneles solares, es decir que los paneles estén funcionando correctamente             

ya que si tanto el cliente como las empresas instaladoras tienen un control al día de la                 

eficiencia de la instalación, da tranquilidad y seguridad al cliente y estará satisfecho con el               

servicio. 

Dentro de este monitoreo debe incluir la medición del desempeño, ahorro, consumo,            

etcétera. Con lo cual se pueda apreciar claramente todos estos factores, en el anexo 5 se                

muestra un comparativo de distintas empresas y sus aplicaciones de monitoreo de paneles             

solares en México y otros países, así como también algunas funciones que incluyen. 
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1.7 Objetivo general del proyecto 

Para la realización de este proyecto se planteó un objetivo general el cual es:              

Analizar la factibilidad de negocio de UP SUNNIC SOLAR de venta e instalación de              

paneles fotovoltaicos. 

 

1.7.1 Objetivos específicos: 

● Analizar la factibilidad de mercado en el negocio de venta e instalación de paneles              

solares en Monterrey. 

● Analizar la factibilidad financiera de este emprendimiento. 

● Analizar la factibilidad técnica para el desarrollo de este negocio en Monterrey. 

 

1.8 Metodología 

Para la elaboración de este proyecto se investigó la metodología lean startup y se              

decidió adoptar para de esta manera cumplir con nuestro objetivo general. Esta metodología             

es de utilidad para esta investigación ya que es ideal para startups que buscan empezar a                

operar lanzando una idea y que ya esté validada por el mercado. A continuación se               

presentan dos artículos que ayudan a entender mejor sobre la aplicación de esta             

metodología. 
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1.8.1 La metodología lean startup: desarrollo y aplicación para el          

emprendimiento 

Este artículo nos menciona el problema que experimentan todos los emprendedores,            

según Llamas Fernández, F. J. y Fernández Rodríguez, J. C. (2018) en algún momento de               

su vida el cual es el fracaso que ha sido un dolor de cabeza para todos. Eric Ries es un                    

emprendedor que pasó por lo mismo y tras una serie de fracasos decidió llevar a cabo un                 

método que llamó lean startup que consiste en que antes de sacar al mercado un producto                

verifiques si al mercado le interesa o no, ya que ha habido miles de casos de grandes                 

inversiones de dinero que se han hecho sin antes validar la idea con el mercado al cual se                  

quiere dirigir. 

 Esta metodología consiste en tener una idea la cual es una solución ante una              

problemática para el mercado, y con la cual se genera una hipótesis, se trata de elaborar una                 

serie de suposiciones que se tienen de lo que a futuro resolverá tu idea, ya con esto se                  

elabora un producto mínimo viable ( PMV) el cual ayudará a realizar el crear, medir y                

aprender , el PMV es una versión sencilla de nuestro producto final que se realiza con el                 

menor tiempo posible y una cantidad escasa de recursos el cual se mostrará al mercado               

meta para que así se dé una retroalimentación de las características del producto y se pueda                

realizar el cuarto paso que es el medir. Se mide el valor que se generará al cliente y lo que                    

les traerá a ellos el realizar este producto y ahí se toma la decisión de si se itera ya que hay                     

una hipótesis aprobada, o se pivota debido a retroalimentación que dio el cliente y se tiene                

que hacer modificaciones al producto, el cual te llevará al paso número uno que es la idea                 

donde se repite todo el proceso. 
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Al llevar a cabo este proceso se ahorra en un futuro una cantidad muy grande de                 

recursos y de tiempo lo cual muchos emprendedores no hicieron debido a no realizar una               

metodología como el lean startup. 

A continuación, se muestra de una manera más gráfica todo el proceso de principio a fin                 

de la metodología lean startup según estos autores. 

 

Figura 3. La metodología lean startup 

 

Fuente: “La metodología Lean Startup: desarrollo y aplicación para el emprendimiento”  

  Llamas Fernández, F. J. y Fernández Rodríguez, J. C. (2018). 
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1.8.2 Por qué lean startup lo cambia todo de Steve Blank 

 

Steve Blank (2013) te hace ver este método de una manera más sencilla y desde un                

punto de vista más general para entender el propósito y el proceso de esta metodología, él                

lo clasifica en tres principios. El primero de ellos nos dice que al principio solo se tienen                 

muchas hipótesis sin probarse. Para no hacer todo un plan de negocios en cual se perdería                

mucho tiempo se desarrolla un modelo canvas en el que se plasma el valor que crea la                 

empresa para ellos y para los clientes. 

Después se aplica el “Get Out of the Bulding” en cual hace referencia a salir a                

explorar con todos los elementos de modelo de negocios, es decir con los proveedores,              

socios y principalmente con clientes o clientes potenciales para así detectar problemáticas y             

necesidades, lo cual permitirá finalmente trabajar pegado con los consumidores e ir            

modificando los productos mínimo viables que se vayan creando hasta lograr tener un             

producto final, a este último principio se le llama “Agile Development”. 

 

Tabla 2. Tres principios de lean startup según Steve Blank 

         1                                2                                      3 

Business Model  

Canvas 

 “Get Out of the    

Bulding” 

 Agile Development 

Fuente: Elaboración propia con información de: “Why the Lean Start-Up Changes           
Everything” Blank S. (2013) 
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1.9 Diseño de la investigación 

Para la obtención de información que se busca para esta investigación se utilizaron             

dos herramientas de investigación cualitativas las cuales son la entrevista semi estructurada            

y observación, estas herramientas fueron de utilidad para poder elaborar una propuesta de             

valor y definir cada una de las partes del modelo canvas. La observación ayudó a               

complementar los hallazgos recabados en las entrevistas realizadas. 

 

1.9.1 Investigación primaria entrevista Semiestructurada 

La entrevista es un instrumento que sirve en análisis cualitativos, está conformado            

por dos partes que son el investigador y el entrevistado, este instrumento ayuda a hacer un                

análisis a profundidad y se tiene la facilidad de resolver inquietudes en el momento . Según                

Heinemann hay estímulos visuales que ayudan a obtener información relevante. 

Hay varios tipos de entrevista, una de ella es la semiestructurada en la cual se plantean                

preguntas y se tiene flexibilidad en la entrevista ya que se pueden modificar las preguntas               

según el objeto de estudio y como se vaya desarrollando la conversación, esto ayuda al               

entrevistado a que se sienta en un ambiente cómodo y se obtengan respuestas con más               

profundidad. 

Según Miguel Martínez algunas de las recomendaciones para llevar a cabo una            

entrevista semiestructurada exitosa es: llevar un formato de preguntas enlistadas por           

categorías, realizar la entrevista en un lugar donde no haya distracciones que puedan afectar              

al entrevistado, hacerle saber el propósito de la entrevista, recolectar los datos del             
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entrevistado, se debe tener una buena actitud al realizar la entrevista evitando gestos             

negativos a la hora de que hable el entrevistado, dejar que fluyan las respuestas sin               

interrupciones sin meter presión alguna, entre otras. 

 

1.9.2 Business model canvas 

El canvas es un modelo creado por Yves Pigneur y Alexander Osterwalder el cual              

ayuda a hacer y estructurar modelos de negocio con un enfoque innovador y está reducido               

en cuatro áreas: clientes, infraestructura, oferta y viabilidad económica. De estas cuatro            

salen nueve subdivisiones que son: segmento de mercado, propuesta de valor, canales,            

relación con clientes, fuente de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y             

estructura de costos. Todas estas muestran de manera clara un tipo de anteproyecto que              

incluye todos los procesos, estructuras y sistemas de una empresa. 

 

1.9.3 Pestel 

El análisis pestel es un método de análisis que es de gran utilidad para estudiar los                

factores macroambientales que pueden repercutir ya sea positiva o negativamente en una            

empresa u organización esto será de gran utilidad para poner en marcha algún plan              

estratégico. Este análisis está formado por seis puntos que son: políticos, económicos,            

socioculturales, tecnológicos, ecológicos y legales. 
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1.9.4 Matriz de perfil competitivo  

La matriz de perfil competitivo es una herramienta que sirve para comparar            

cuantitativamente las fortalezas y debilidades de una empresa en comparación con sus            

competidores, donde primeramente se seleccionan los principales factores críticos de éxito           

y se le asigna un valor a cada uno por grado de importancia, después se le asigna otro valor                   

por el desempeño de cada empresa, esto permite saber en donde se encuentra parada una               

empresa y en donde tiene que enfocar sus esfuerzos (Fred, R. David, 1997). 

 

1.9.5 MET, MES, MEC (mercado total, mercado que podemos servir, mercado           

que podemos conseguir y sus siglas en inglés TAM, SAM, SOM) 

El MET, MES, MEC es un instrumento de medición que es utilizado para analizar              

la oportunidad de mercado que se tiene y está agrupada por tres escalones, el primero es el                 

MET que es todo el mercado que se tiene disponible en nuestro universo, el segundo es                

MES siendo el mercado al cual se puede servir, es decir al que se puede llegar con el actual                   

modelo de negocio, y por ultimo esta el MEC que es el mercado al cual se puede llegar a                   

corto y mediano plazo. 
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2. CAPÍTULO 2. RESULTADOS DE FACTIBILIDAD DE MERCADO 

 

Los resultados que se van a mostrar son basados en los datos cualitativos y              

cuantitativos que arrojaron las herramientas de investigación aplicadas a lo largo de todo el              

análisis de factibilidad de este estudio. 

 

2.1 Análisis de industria 

El análisis de la industria permite saber la dimensión de la industria y saber cómo ha                

sido el crecimiento en los últimos años y que tan dominado está este sector en la región                 

seleccionada, toda esta información se presenta de manera concreta y se muestran gráficas             

para poder apreciar mejor los datos. 

 

2.1.1 Pestel 

Con la siguiente herramienta se realizará un estudio estratégico para analizar el            

entorno en el que se desarrollará UP SUNNIC SOLAR y de esta manera ayudará a detectar                

algunas barreras que se pudieran presentar o áreas de oportunidad que pudiéramos            

aprovechar y así acelerar el crecimiento de este proyecto. 

 

Políticos: La industria de energía fotovoltaica se veía amenazada ante la demanda            

de amparo que interpuso comisión federal de electricidad ya que argumentaba que sus             

ingresos se veían afectados debido a las instalaciones fotovoltaicas que se habían instalado             

en México, la asociación nacional de energía solar ( ANES) estuvo luchando desde abril de               
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2017 contra este amparo y hasta julio de 2018 CFE decidió desistir de este amparo,               

logrando así quitar las barreras que limitarían la inversión futura de energía solar tanto de               

domicilios como de comercios e industrias y de tal manera “Ahora cualquier persona puede              

instalar paneles en su techo, vender la energía a CFE y ésta está obligada a comprarle la                 

energía siempre y cuando se cumpla con las especificaciones que el propio manual de              

interconexión indica” señalo Víctor Ramírez director ejecutivo de la ANES. 

En cuanto al nuevo gobierno de Andrés Manuel López Obrador ( AMLO ) se tiene               

una visión a futuro incierta ya que en este año que lleva de administración mencionó que                

“queremos seguir usando energías renovables” (AMLO, 2019) dando a entender un buen            

panorama para esta industria pero por otro lado canceló un megaproyecto de quince             

parques de paneles solares que se tenía contemplado que ayudaría a cumplir la promesa de               

que para el año 2035 el 24 por ciento de la energía generada en México fuera energía                 

renovable. 

 

Económicos: México es un país que año tras año tiene crecimiento en inversión de              

energías renovables, una de ellas la energía solar, la cual incluye paneles solares, y              

haciendo un comparativo del primer semestre de 2017 al primer semestre de 2018 nos              

muestra que tuvo un aumento en la capacidad instalada de +257%, siendo la energía              

renovable que más crecimiento tuvo según la Secretaría de Energía. Por lo cual Héctor              

Olea, presidente de la Asociación Mexicana de energía solar (ASOLMEX) menciona que la             

sostenibilidad en el crecimiento de toda la energía solar ayuda a proveer el consumo de               

electricidad que se necesita en la República Mexicana creciendo a un ritmo acelerado el              
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cual él afirma que “México tiene un gran potencial para aumentar de manera considerable              

la inversión en paneles fotovoltaicos en los años siguientes.” (Olea H. 2019) 

En esta figura podemos observar el crecimiento de la energía fotovoltaica en comparación             

con las demás. 

 

Figura 4. Crecimiento de la capacidad instalada en energía limpia 

 

Fuente: Reporte de Avance de Energías Limpias Primer Semestre 2018 (SENER) 

 

Socioculturales: Según Green Study en conjunto con la asociación Kantar TNS en            

México, en los últimos años el 78% de las personas eligen productos en relación a las                

normas ecológicas que hay en su proceso de elaboración y distribución, además,            

clasificando en grado de importancia a la hora de comprar un producto seguido de la               

30 



 

calidad y el precio está el que sea amigable con el medio ambiente, demostrando que ha                

sido creciente el estilo de vida ecológico en el país. Todo se debe a que en Monterrey al                  

igual que en el resto de la república la calidad del aire está por los suelos. "La calidad del                   

aire está muy relacionada con la salud, por eso la preocupación", señaló Alfonso Martínez,              

director del Observatorio Ciudadano de la Calidad del Aire, en entrevista para ABC             

Noticias.  

Al igual muchas empresas como Grupo BIMBO, Grupo Modelo, Femsa, PEPSICO,           

etc. hoy en día están conscientes de la situación ambiental y han decidido instalar paneles               

solares en sus corporativos y/o fábricas para generar su propia energía limpia, esto además              

de ayudar directamente al medio ambiente contribuye a concientizar a la población, y un              

punto muy importante es que esto le da buena imagen a sus empresas logrando ganar               

ventaja sobre sus competidores haciendo que todos tengan que adoptar este tipo de energía              

y así se multipliquen las empresas que optan por implementarlas en sus negocios. 

Conforme pasan los años muchos comportamientos de los mexicanos han ido           

cambiando positivamente hablando en cuanto a lo ecológico, muchas personas están a favor             

de empezar a sustituir productos y conductas que dañan al medio ambiente pero no siempre               

esas personas realizan este tipo de acciones, por varios factores como comodidad, precio,             

estilo, etc., ya que muchas veces juegan en contra pero menciona Trujillo A., Vera J. del                

tecnológico de Monterrey en un estudio del “ Consumo verde en México: Conocimiento,             

actitud y comportamiento “ que un punto que influye mucho en la decisión de compra de                

productos ecológicos es cuando de alguna manera estos repercuten de manera positiva en             

el bolsillo de los consumidores como el cuidado de la luz, el agua y el automóvil. 
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Tecnológico: Como ocurre en todos los sectores industriales y comerciales del           

mundo la competencia es algo con lo que se tiene que estar luchando constantemente, lo               

cual resulta beneficioso para el mercado ya que debido a eso las empresas invierten en               

desarrollo y tecnología para mejorar sus productos o servicios, como es en el caso de la                

industria fotovoltaica que con el paso de los años ha habido un avance en la optimización                

de este producto ya que gracias a la innovación que se ha hecho, se ha logrado que además                  

de que hoy en día es más eficiente, los proyectos de energía fotovoltaica que incluye               

inversor, celdas solares y demás material también es menos costoso y por ende se vuelve               

más accesible y atractivo para las personas que están obligadas a pagar un precio excesivo               

de luz. 

En la siguiente gráfica se puede observar como se ha reducido el costo de estos               

productos principalmente el de los módulos, que pasó de 2.50 dlls a menos de .50 dlls que                 

es más de un 80% lo que se redujo el costo en tan solo siete años. 

Figura 5. Comparativo de costos por año en tecnología de paneles solares en 2017 

 

Fuente: National Renewable Energy Laboratory, graphic by Solar Tribune (2017) 
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Ecológico: El calentamiento global es una consecuencia que ha estado afectando al            

mundo entero debido a la contaminación, provocando así el efecto invernadero y el cambio              

climático lo cual ha alertado a la población mundial, orillando a la gente a tomar medidas                

para reducir este daño. La población de México se está concientizando sobre este tema, tal               

vez no tan rápido como en otros países o como se quisiera, pero si se está tratando de tener                   

un estilo de vida más ecológico como se mencionó anteriormente. 

 

Figura 6. Aumento de PPM (partícula por millón) a través del tiempo 

 

 Fuente: Greenhouse Effect: CO2 Concentrations Set to Hit Record High of 400 PPM. 
TIME (2018) 

 

 

En estas gráficas se puede observar como la PPM casi se ha duplicado de 260 que se                 

mantuvo por cientos de años, en tan solo cinco décadas se incrementó en gran medida               

gracias a la contaminación con basura, desechos químicos, tala de árboles y en especial a la                

quema de combustibles que se utilizan para la generación de energía eléctrica. 

Una alternativa a esto es la energía renovable, enfocándonos en la energía            

fotovoltaica la cual ayuda al medio ambiente debido a que cada que se instala una celda                
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solar es energía de CFE que no se consumió, para darnos una idea, por cada panel que se                  

instala es como si se plantaran 27 árboles (AQUAE FUNDATION Y SEMARNAT, 2016). 

 

Legales: Como ya se mencionó, en México se ha estado promoviendo el uso de las               

energías renovables donde el gobierno debe de ser el primero en fomentarlo, es por eso que                

en 2015 se publicó en el Diario Oficial de la Federación (DOF) la ley de transición                

energética que busca promover el uso de las energías renovables, donde de esta manera              

buscan que se aumente la inversión en la comercialización de estos productos y al igual se                

incremente la inversión en investigación y desarrollo de la misma. 

Gracias a la ley para el aprovechamiento de las energías renovables y el financiamiento              

de la transición energética (LAERFTE) se creó el fondo para la transición energética y el               

aprovechamiento sustentable de la energía ( FOTEASE) donde ellos se encargan de            

destinar fondos en programas que inciten a el desarrollo de esta energía como: el programa               

de sustitución de electrodomésticos para el ahorro de energía, proyecto nacional de            

eficiencia energética para el alumbrado público municipal, programa luz sustentable, entre           

muchos otros. Lo cual es muy beneficioso para el país ya que esto impulsa a que las                 

energías limpias crezcan cada vez más rápido en la república además de generar conciencia              

de la importancia de la misma. 
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2.2 Análisis de mercado 

En esta parte se hará un análisis de mercado aplicando un instrumento de medición              

llamado MET MES MEC el cual nos ayuda a realizar un cálculo inicial de la oportunidad                

de mercado que existe para la venta e instalación de paneles solares y el potencial de                

financiamiento del mercado de SSFVI (Sistema solar fotovoltaico interconectado a la red            

de CFE) en México y Monterrey. 

 

2.2.1 Potencial de financiamiento del mercado de SSFVI en México 

Se espera que en los próximos años haya un crecimiento en la capacidad instalada              

de energía fotovoltaica y que para el 2025 sea de más de 8GW. El potencial nacional de                 

financiamiento del mercado de SSFVI es mayor a 13 mil millones de dólares (8,636MW).              

Según la CRE. 

 

2.2.2 Potencial de financiamiento del mercado de SSFVI en Monterrey 

El potencial nacional de financiamiento del mercado de SSFVI en DD-Golfo Norte            

que es donde está incluido Nuevo León  es de 2,140,556,555 dólares según la CRE. 
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2.2.3 MET MES MEC 

 

● Mercado total  

El universo al que se va a enfocar up sunnic solar es de 1,201,077 hogares ya que                 

esta startup se dedicara a atender a hogares y negocios de la zona metropolitana de               

Monterrey y ese número de hogares es el total existente en la zona ya mencionada. 

 

● Mercado que podemos servir  

El mercado al que podemos servir se reduce agregando dos aspectos que son:             

hogares que ya han sido atacados y el porcentaje de hogares que tienen un recibo de más de                  

$5000 de los niveles socioeconómicos A/B y C+ ( en la siguiente tabla se muestra el                

desglose de y total de este mercado). 

 

Tabla 3. Mercado que podemos servir 

MET Mercado ya atendido Mercado disponible 

1201077 hogares  20,000 hogares 1,181,077 hogares 

 

Mercado 
disponible 

Porcentaje 
de hogares  
por NSE  
 
 
( *) 

Hogares por  
porcentaje 
de NSE 
 
 
(=) 

Porcentaje de  
recibos de  
$5000 en  
promedio o más   
por NSE 
(*) 

Hogares con  
recibos de  
$5000 en  
promedio o más   
por NSE 
(=) 

MES 
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1,181,077 
hogares 

A/B  11% 129,918 
hogares 

90% 116926  
 
211,412 
hogares 1,181,077 

hogares 
C+   16% 188972 

hogares 
50% 94486 

 

Fuente: elaboración propia con información de INEGI (instituto nacional de estadística y            

geografía) y AMAI (la asociación mexicana de agencias de investigación de mercado )             

(2019) 

 

● Mercado que podemos conseguir  

Haciendo un cálculo del mercado que podemos conseguir con base en los datos             

recabados en las entrevistas y al potencial de penetración que se tendrá, se proyectó de               

forma realista atender a siente hogares el primer año, diecisiete el segundo y 25 el tercer                

año. 

 

2.3 Análisis de la competencia 

El análisis de la competencia ayuda a analizar a los principales competidores de UP              

SUNNIC SOLAR y estar conciente de las fortalezas y debilidades de cada quien y de esta                

manera estar consciente de a qué empresas se enfrenta este emprendimiento. Para este             

análisis se se utilizó la matriz de perfil competitivo. 
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2.3.1 Matriz de perfil competitivo  

Se realizó una matriz de perfil competitivo donde se puede comparar las fortalezas y              

áreas de oportunidad de UP SUNNIC SOLAR, Enlight, ENERGON SOLAR Y REGIO            

SOLAR las cuales son empresas del mismo giro que operan en la ciudad de Monterrey,               

donde Enlight y ENERGON SOLAR son de las empresas grandes y REGIO SOLAR es              

pequeña empresa y relativamente nueva. 

 

Tabla 4. Matriz de perfil competitivo 

 

Fuente: Elaboración propia con información de la competencia. 
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Al analizar esta matriz se puede deducir que está por debajo del competidor más              

grande que es enlight debido a que es una empresa muy grande, con muchos años en el                 

mercado, han ido perfeccionando y mejorando cada una de sus áreas y se aspira a estar                

igual o inclusive superar esos rangos, por otro lado se puede ver como energon y regio solar                 

tienen puntajes relativamente bajos, colocandolos por debajo de UP SUNNIC SOLAR lo            

cual deduce que esta startup puede entrar a la industria a competir. Adicionalmente a esto               

se elaboró un benchmark que nos permite observar diferentes aspectos de la competencia             

como: ubicación geográfica, formas de pago, precios y tiempo de respuesta ( ver anexo 6). 

 

2.3.2 Hipótesis 

La hipótesis inicial es que se logrará una diferenciación en la industria de venta e               

instalación de paneles fotovoltaicos por medio de una aplicación móvil de monitoreo que se              

ofrecerá a los clientes en la que podrán analizar y monitorear diariamente el rendimiento de               

los paneles solares, así como otras funciones relacionadas. 

 

2.3.3 Matriz de hallazgos de entrevistas 

En la siguiente matriz se colocaron los hallazgos que se obtuvieron en la entrevistas              

realizadas, los cuales son puntos importantes de cada participante de este negocio que son:              

empresas competidoras, instaladores, clientes, posibles clientes, proveedores. Para cada         

participante se elaboró una entrevista diferente que tuviera las preguntas ideales para cada             

uno y así conocer información relevante (ver anexo 7). 
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Tabla 5. Matriz de hallazgos en entrevistas 

Elemento Hallazgos 

Empresas 
competidoras  
(3 empresas 

entrevistadas) 

● Los clientes cuentan con un conocimiento muy básico de 
este producto. 

● Es difícil explicarle a los clientes temas de retorno de 
inversión. 

● Ha llegado a haber problemas muy pocas veces en tiempos 
de entrega pero no de calidad. 

● Elegir proveedores baratos siempre te llevara a problemas 
con la calidad del mismo 

● Mono perc es la nueva tecnología 
 

Instaladores 
(5 instaladores 
entrevistados) 

● Al instalar hay mucha interacción entre cliente e instalador 
ya que al cliente le surgen dudas al momento 

● El problema o reto siempre es la fijación de la estructura al 
techo ya que todos los techos son diferentes. 
● Fronius es un inversor difícil de instalar 

● Es muy importante la comunicación entre el vendedor e 
instalador 
 

Clientes 
(23 clientes 

entrevistados) 

● El principal medio de obtención de clientes es la 
recomendación y en segundo el internet 

● Siempre la gente se decide por el primero o el segundo que 
le cotiza, rara vez hacen 3 cotizaciones 

● El factor más importante de decisión de compra es el 
profesionalismo 

● El tiempo desde que se cotiza hasta que se entrega el 
proyecto suele ser rápido 

● El enfoque de servicio postventa es medio 
● El cliente se siente más seguro si se verifica 

frecuentemente el correcto funcionamiento de los paneles 
● Los clientes piden mejor asesoramiento de los paneles, que 

tenga opciones de financiamiento y realismo en proyección 
. 

Posibles clientes 
(28 posibles 

clientes 
entrevistados) 

● El conocimiento de la gente sobre los paneles solares es 
muy básico 

● los principales lugares donde la gente buscaría empresas de 
paneles solares es google y facebook 

● Los aspecto más importantes para un cliente es costo y 
profesionalismo ( ligan mucho el profesionalismo con 

calidad) 
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● La gente casi siempre espera servicios de gestoría ante cfe 
y mantenimiento a futuro 

● Promoción por parte de las constructoras  
piensan que el retorno de inversión es muy tardado 

algunos piensan que hay cierto aprovechamiento de precios 
por parte de estas empresas. 

Proveedores 
(1  proveedor 
entrevistado) 

● Tener surtido el almacén 
● Ha habido problemas de productos dañados pero son muy 

pocos 
 

Fuente: Elaboración propia con información recabada en entrevistas. 

 

2.4 Business model canvas 

Se desarrolló un modelo canvas con el fin de estructurar y conocer de manera clara               

los clientes, oferta, infraestructura y viabilidad económica de UP SUNNIC SOLAR, para            

así saber claramente los objetivos que se tienen y enfocarse en ellos. 

 

2.4.1 Segmento de mercado 

Durante la investigación se determinó que hay dos nichos de mercado los cual hay              

que atender, que son negocio y domicilio, los dos con la misma problemática de un alto                

costo en su recibo de luz, cada nicho tiene características diferentes por lo que se describe                

cada uno a continuación. 
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● Negocios 

Hombres que cuentan con negocio propio en la zona metropolitana de Monterrey,            

con un interés real en una energía alternativa para reducir el costo de la luz, hombres de                 

entre 33 y 50 años con un mínimo de 50 metros cuadrados libres en el techo con un recibo                   

de aprox.  $14 mil o más. 

● Domicilio 

Hombres de 33 a 50 años, padres de familia con altos puestos en su empleo, que                

viva en la zona metropolitana de Monterrey en zonas de alto nivel socioeconómico, que              

tengan un mínimo de 30 metros cuadrados libres en el techo y que tengan un interés real en                  

implementar energía alternativa para reducir el gasto de su recibo de luz de un promedio de                

5 mil pesos o más. 

 

2.4.2 Propuesta de valor 

La propuesta de valor está desarrollada con base en las necesidades del cliente y              

está expresada de manera cualitativa y cuantitativa, la cual es: venta e instalación de              

paneles solares donde los diferenciadores serán: 

● Propuesta gráfica y sencilla del ahorro de energía que se tendrá con la instalación de               

paneles solares, eliminando tres o cuatro pasos irrelevantes en la cotización           

(ejemplo de propuesta ver anexo 8) 

● Tasa del .77% en pago con tarjeta de debito y credito siendo 2.5% más baja que la                 

de los competidores. 
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● Tiempo de respuesta de cotizaciones en menos de 24 horas siendo entre 24 y 48               

horas mas rapida que la de sus competidores. 

 

2.4.3 Canales 

Los canales serán los medios por los cuales se mostrará a los clientes la propuesta               

de valor y de igual manera es por donde se tendrá contacto con los mismos. Con las                 

entrevistas realizadas durante la investigación se pudo determinar que los medios más            

eficientes para lograr estos objetivos son: 

1. Google 

2. Recomendación 

3. Redes sociales  

4. Socios 

De estos cuatro, google es el principal y más importante medio ya que el 75% de los                 

posibles clientes buscaría primeramente en google cuando decida cotizar un proyecto solar            

para su domicilio o negocio. 

 

2.4.4 Relación con clientes 

Se estableció claramente cuál será la relación con los clientes ya que esto es              

indispensable para poder cerrar proyectos solares. La relacion sera asistencia personal           

exclusiva donde un vendedor de la empresa se enfocará en un cliente en especifico y le                

dará una atención personalizada, esto con el fin de que el cliente se sienta especial e                
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importante además de que las cotizaciones son siempre diferentes ya que cada instalación             

tiene necesidades diferentes. 

 

2.4.5 Fuentes de ingreso 

Al analizar las fuentes de ingreso con investigación y entrevistas se proyectó que los              

ingreso provendrán de: 

● Venta e instalación de paneles solares 

● Limpieza y mantenimiento de paneles solares  

Estos ingresos se obtendrán de cuatro formas de pago, en efectivo, con tarjeta de              

débito o crédito con una tasa de contado de .77% y distintas tasas a pagos de tres, seis,                  

nueve o doce meses, también se tendrá la opción de financiamiento por medio de CI banco                

con una tasa de interés ya establecida y por último se podrá pagar de igual manera por                 

medio de puntos de infonavit que hoy en día ya es posible pagar con este método,                

únicamente hay que afiliar la empresa con ellos lo cual se realizará dentro de un año ya que                  

como requisito te piden que el negocio lleve al menos un año operando. 

 

2.4.6 Recursos clave 

Hay dos recursos clave los cuales son muy importantes para la empresa,            

primeramente están los algoritmos de excel que es una herramienta para poder desarrollar             

de manera eficiente y exacta la propuesta gráfica que se le mostrará al cliente de la                
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cotización. y en segundo lugar están los socios ya que serán los que facilitarán a la empresa                 

el que los clientes lleguen a UP SUNNIC SOLAR. 

 

2.4.7 Actividades clave 

Estas actividades son indispensables para que el negocio no falle y opere de manera              

eficaz, la primera de ellas es la capacitación constante en la mejora de la propuesta de                

cotización que se le muestra a los clientes, ya que ese es el medio con el cual se convencerá                   

al cliente de la compra, en segundo lugar está el buen servicio post venta, que consta de                 

mantener contacto con el cliente después de la venta notificando cuando se acerque la fecha               

en la que se requiera limpieza a su instalacion ademas de hacerle saber constantemente              

sobre el funcionamiento y rendimiento de los paneles y en tercer lugar está la capacitación               

constante a instaladores, para de esta manera ofrecerle al cliente un servicio profesional y              

de calidad brindándole seguridad y confianza.  

2.4.8 Socios clave 

Los socios clave ayudarán a UP SUNNIC SOLAR a incrementar el número de             

clientes que lleguen a la empresa a solicitar una cotización ya que se establecerán alianzas               

con arquitectos, constructoras y ejecutivos bancarios donde por parte de los arquitectos y             

constructoras le ofrecen a clientes que les hayan vendido un proyecto inmobiliario y por              

parte de los ejecutivos bancarios le ofrecerán a tarjetahabientes por que la mayoría de ellos               

tienen negocio o inclusive en su propio domicilio. 

 

45 



 

2.4.9 Estructura de costos 

Es de suma importancia conocer y desglosar todos los costos que se tengan en la               

elaboración de un proyecto solar, dentro de los costos que se tienen primeramente está el               

costo de venta que incluye: paneles solares, inversor, estructura, material electrico, mano de             

obra y gasolina que en promedio dependiendo el tamaño de proyecto es un 60% del precio                

de venta. Y por otra parte están todos los gastos fijos que ayudan a que el negocio opere de                   

manera eficiente los cuales son: 

● Manejo de cuenta banorte 

● Gasolina 

● Celular 

● Publicidad 

● Contador 

● Renta de local 

● Ferias y expos 

● Cursos y capacitaciones 

● Internet 

● Nómina 

 

2.5 Estrategia de comercialización 

La estrategia de comercialización es una parte importante del proyecto ya que es el              

plan por el cual se convence al cliente de realizar la compra. UP SUNNIC SOLAR               

implementará una estrategia de comunicación donde se da a conocer a los clientes sobre              

esta empresa y acerca de los beneficios del servicio que se ofrece, todo esto mediante               

estrategias de marketing en cada plataforma. 
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La venta del servicio consiste en una venta personal después de que el cliente              

navegó en el portal web, instagram o facebook y posteriormente mandó su recibo de luz               

para generar una cotización personalizada. Un vendedor de la empresa agenda una cita en              

el domicilio del cliente para mostrarle la cotización al de manera gráfica y sencilla para               

tener más poder de convencimiento, se le explicara al cliente los ahorros estimados en              

energía y en costo monetario, se le muestran los paneles e inversor que se usan, dándole a                 

conocer la alta calidad de los mismos y por último se le explica el costo desglosado del                 

proyecto.  

Si el cliente decide en ese momento pagar el anticipo del costo del proyecto, el               

vendedor ya estará preparado con el contrato y con la terminal portátil para realizar la               

venta. De no ser así se le dará tiempo al cliente para tomar una decisión comentandole que                 

se pondrán en contacto con él en unos días para saber su decisión 

Esta estrategia se eligió porque para adquirir paneles solares se necesita una gran             

inversión y por llamada telefónica o correo electrónico es una manera no muy confiable y               

difícil  de comunicar para llevar una negociación a cabo. 

 

Google: Se realizó la contratación de un servicio externo que es sección amarilla,             

quienes se encargaron de realizar toda una campaña de marketing donde diseñaron y             

crearon una página de internet que estratégicamente fuera atractiva para el cliente para que              

cumpliera con todos los requisitos que se mencionan en google ads y de esta manera que                

aparezca UP SUNNIC SOLAR de manera orgánica en el buscador de google. 
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Otra ventaja que tiene el contratar este servicio con esta empresa es que ellos están               

asociados con google y es más fácil posicionar a las empresas en los primeros lugares, el                

precio que se estará pagando por la contratación y el seguimiento de este servicio es de                

$1200 por mes. 

 

Facebook: Este es uno de los medios que los clientes buscarían a una empresa de               

este giro después de google, por eso es importante estar presente aquí también, se creó un                

facebook para esta empresa procurando mantener el mismo tipo de fotos y de posts para               

que haya armonía entre los medios, se estará pagando a facebook 500 pesos al mes por                

publicidad y así tener más presencia esta red social. 

 

Recomendación: La recomendación es un canal muy importante por el cual           

llegarán los clientes, es por eso que la calidad que se ofrecerá tanto en el producto como en                  

el servicio sera excelente además del buen servicio post venta que se tenga ayuda a que los                 

clientes queden satisfechos y de esta manera recomienden este servicio con UP SUNNIC             

SOLAR. 

Adicionalmente se le informará a los clientes que por cada persona que            

recomienden y esa persona realice una compra de paneles solares con nosotros se le dará               

una bonificación del 3% del total de la venta. 
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Socios: Los socios los cuales serán ejecutivos bancarios, arquitectos e inmobiliarias,           

ayudarán a la comercialización de este servicio, ya que de igual manera que con los clientes                

ya atendidos se le dará una bonificación del tres por ciento del total de la venta por cada                  

cliente que recomienden y realice una compra. 

 

Instagram: El instagram es una red social no muy efectiva para conseguir clientes             

pero de igual manera se creó con el fin de tener una presencia completa en redes sociales                 

para demostrar confianza y profesionalismo con los clientes, se diseñó de la misma manera              

que facebook, es decir con el mismo tipo de fotos para mantener una armonía entre redes                

sociales. En esta red social se invertirá $200 pesos al mes, es decir $300 pesos menos que                 

facebook por que como ya se mencionó, esta es una red social menos efectiva para               

conseguir clientes. 

Todas estos medios irán creciendo para el segundo año y tercer año de manera que               

para el segundo año se hará una inversión en publicidad de google facebook e instagram del                

60% más que el primer año e incrementará igual para el tercer año. 

Se realizó adicionalmente una plantilla donde se mostrará a los clientes su            

cotización de manera gráfica y sencilla y con datos reales que incluirá precio desglosado              

del proyecto, producción anual, ahorros estimados y los productos que se usarán, esto con              

el fin de convencer al cliente mostrándole un plan facil de visualizar y atractivo para ellos                

generando confianza y evitar confusiones ( ver anexo 8 ). 
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2.5.1 Obtener, mantener y crecer (Get keep and grow) 

Aquí se definirá como es que esta startup tiene planeado obtener, mantener y crecer              

a sus clientes. 

● Obtener 

UP SUNNIC SOLAR obtendrá clientes implementando una estrategia de         

comunicación haciendo inversión en cada una de las plataformas, donde el primer objetivo             

es hacer consciente al cliente de la existencia de esta empresa por medio de alguna               

promoción o palabra clave que ingresen al momento de hacer una búsqueda relacionada             

con el tema, se tendrán clientes potenciales al momento de que el cliente entre a alguna de                 

las plataformas y se comuniquen con la empresa ya sea enviando un mensaje o solicitando               

una cotización. 

● Mantener 

Se mantendrán a los clientes con una tarjeta de fidelidad que se le proporciona al               

cliente una vez concluida la venta de la instalación, esta tarjeta tendrá algunos puntos que               

generó con la compra y cada vez que adquiera un servicio de limpieza de los paneles                

solares se le agregan puntos que se pueden canjear por una limpieza gratis, estos puntos               

están controlados de tal manera que sea una limpieza gratis después de que haya solicitado               

tres limpiezas. 
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● Crecer 

La estrategia de crecimiento es por medio de referencia la cual aplicará para los              

clientes, que consistirá en una bonificación del tres por ciento de la compra que haga alguna                

persona que ellos hayan referenciado con UP SUNNIC SOLAR. 

2.6 Plan de contingencia 

Este plan está elaborado con el fin de estar prevenidos con alguna solución en caso               

de algún suceso imprevisto, estos sucesos fueron recopilados de las entrevistas realizadas y             

están ordenados por grado de importancia. 

Tabla 6. Plan de contingencia 

Suceso Plan de contingencia 

Mercancía rota Al recoger la mercancía siempre se debe abrir cada panel 
solar en el lugar de la entrega para poder solicitar algún 
cambio en ese momento en caso de que venga dañado. 

En caso de percatarse del daño una vez que ya se recogió 
la mercancía se solicitara un cambio y se le informará al 
cliente del retraso y el cliente tendrá que aceptar ya que 

esta especificado en el contrato firmado previamente 

Accidente laboral Se seguirán todas las medidas necesarias especificadas en 
las normas de seguridad para evitar este suceso. 

En caso de algún accidente UP SUNNIC SOLAR brindara 
las atenciones necesarias pero no se tendrán 

responsabilidades monetarias ya que los instaladores se 
contratan por medio de outsourcing como servicio externo 

Imposibilidad de 
instalación por 

condiciones climatológicas 

El día programado para la instalación se revisará con 
anticipación para validar que haya buenas condiciones 

climatológicas. En caso de que la condicion climatologica 
imposibilite la instalación, se reprograma la fecha y el 
cliente aceptará ya que viene especificado el contrato 

firmado previamente. 

Fuente: Elaboración propia  
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3. CAPÍTULO 3. FACTIBILIDAD TÉCNICA 

 

Se estudiaron las certificaciones y normas que se necesitan para empezar a operar la              

empresa, en seguida se describen cada una de ellas. 

 

3.1 Certificación y normas  

3.1.1  EC0586.01 

EC0586.01 es una certificación de instalación de energía fotovoltaica que expide           

CONOCER (consejo nacional de normalización y certificación de competencias laborales)          

y la SEP (secretaría de educación pública) la cual no es obligatoria ante el gobierno para                

poder operar una empresa de este giro, pero es importante tenerla para generar confianza al               

cliente y cumplir como requisito en caso de obtener una licitación de un proyecto grande.               

Por otro lado el gobierno exige cumplir con ciertas normas de seguridad al realizar una               

instalación fotovoltaica las cuales son las siguientes: 

 

3.1.2  CFE G0100-04 

Norma regulada por la CFE y se encarga de definir los requerimientos para el              

diseño e instalación y garantiza la seguridad del personal, calidad de la energía en la red,                

integridad física y operacional de la red eléctrica y de los SFVI. 
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3.1.3  NOM-009-STPS 

Norma regulada por la STPS (secretaria de trabajo y previsión social) y exige los              

requerimientos mínimos para trabajos en altura. 

 

3.1.4  NOM-029-STPS 

Norma controlada por la STPS y advierte sobre sobre ciertos puntos que estén             

relacionados con cualquier trabajo que tenga que ver con mantenimientos. 

 

3.1.5 NOM-017-STPS 

Norma controlada por la STPS y exige que el patrón proporcione equipo adecuado a              

sus trabajadores. 

 

3.1.6  NOM-001 Instalaciones eléctrica 

Norma regulada por la Ley federal y habla sobre metrología y normalización y             

establece especificaciones y lineamientos de carácter técnico que deben satisfacer las           

instalaciones destinadas a la utilización de energía eléctrica. 
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4. CAPÍTULO 4. RESULTADOS  DE FACTIBILIDAD FINANCIERA 

A continuación se exponen los resultados que se obtuvieron en el análisis de             

factibilidad financiera desarrollado en base a las proyecciones. 

 

4.1 Inversión  

Para iniciar con el negocio se realizó una inversión de $331,170 ( pesos mexicanos)              

que fueron gastados e invertidos en cosas necesarias para poder operar de manera formal y               

legal. 

Tabla 7. Inversión 

 

Fuente: Elaboración propia  
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4.2 Proyección de ventas 

Las proyecciones y ventas se hicieron con base en los datos recabados en las              

entrevistas realizadas a empresas competidoras donde se calcula que para el primer año se              

venderán siete proyectos de entre diez y catorce paneles, los cuales son proyectos             

relativamente chicos y sería un total de 64 paneles instalados. 

Para el segundo año se instalarán 146 paneles en total teniendo un aumento de ocho               

proyectos más respecto al año anterior, y para el tercer año se instalarán 234 paneles,               

representando igualmente un incremento de ocho proyectos más en comparación con el            

segundo año. 

En el primer año el precio de venta por panel será de 8200 pesos más iva y el costo                   

de venta varia dependiendo el número de paneles de cada proyecto pero en promedio es el                

58% del precio de venta. 

 

Tabla 8. Proyección de ventas para el primer año (Ago 2019 - Jul 2020) 

 

Fuente: Elaboración propia 
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En el segundo año se tendrá un aumento del cuatro por ciento en el precio de venta                 

y de igual manera en el costo de venta por motivo de inflación.  

 

Tabla 9. Proyección de ventas para el segundo año (Ago 2020 - Jul 2021) 

 

Fuente: Elaboración propia 

En el tercer año se tendrá un aumento del cuatro por ciento en el precio de venta y                  

también en el costo de venta por motivo de inflación. 

 

Tabla 10. Proyección de ventas para el tercer año (Ago 2021 - Jul 2022) 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.3 Costo de ventas 

Para saber el costo de ventas fue necesario desarrollar un tabla donde se desglosaron              

todos los costos de materia prima, mano de obra y traslado. Se hicieron cálculos de               

proyectos ya que dependiendo del número de paneles varía el costo del inversor y              

estructura, es decir que su costo no aumenta gradualmente conforme se incrementan los             

paneles que se vayan a instalar. 

 

Tabla 11. Desarrollo de costo de ventas por proyecto. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Con esta tabla fue posible realizar un cálculo más exacto en las proyecciones de costo de                

ventas. 
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4.4 Gastos fijos 

Para la proyección de gastos fijos se tomaron en cuenta todos los gastos necesarios              

para poder operar y administrar el negocio, como sueldos, manejo de cuenta bancaria,             

renta, internet etc. Para el segundo se tendrá un aumento del 90% en el sueldo de                

administración, 60% en publicidad, 20% en ferias y expos debido a que su busca conseguir               

un mejor lugar en una expo y 4% en todos los demás gastos. 

Para el tercer año se calculó 37,532.80 pesos al mes ya que hay un aumento de 90% en                  

sueldo de administración y se le agregó un sueldo de 8,652.80 pesos de un asistente               

administrativo, además se incrementará 60% en publicidad, 113% en ferias y expos debido             

a que se tomó en cuenta los gastos de dos asistencias a expos durante el año, de la cual una                    

de ellas será en la Ciudad de México por lo que se consideraron los gastos de viáticos, los                  

demás gastos tendrán un aumento de 4%. 

 

Tabla 12 Gastos fijos.

 

Fuente: Elaboración propia 
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Con las proyecciones realizadas previamente fue posible desarrollar el estados de           

resultados. 

4.5 Estado de resultados 

Al recabar toda la información financiera de las proyecciones de ventas y los gastos              

fijos se desarrolló un estado de resultados que muestra que el primer año habrá una utilidad                

neta de $31,648.68, para el segundo año se incrementará con una utilidad neta de $232,071               

y para el tercer año se tendrá una utilidad neta de $278,326, lo cual representa un aumento                 

del 20% . 

Tabla 13. Estado de resultados de año 1, 2 y 3. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.6 Balance general 

Tras el cálculo de la inversión se realizó un balance general del año cero en el cual                 

se muestra la situación financiera de UP SUNNIC SOLAR donde indica un balance de              

$331,170 en total de activo y capital social. 

 

Tabla 14: Balance general año 0 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Conclusiones 

Con base en los resultados obtenidos en esta investigación se ratificaron los            

objetivos planteados de viabilidad técnica, de mercado y financiera. 

Primeramente basándonos en la investigación realizada, se dio avance a la           

validación técnica tras realizar un plan a futuro para obtener la certificación necesaria más              

no obligatoria que avala a las empresas de este giro a realizar instalaciones fotovoltaicas              

correctamente aplicando los conocimientos obtenidos en la certificación “EC0586.01”         

expedida por la CONOCER y la SEP, además se aplican distintas normas que exige la CFE                

y la STPS para así iniciar operaciones cumpliendo los requisitos técnicos correspondientes. 

Posteriormente fue posible realizar la validación de mercado ya que tras las            

entrevistas e investigación llevadas a cabo se obtuvo la información necesaria para conocer             

las necesidades del mercado y las áreas de oportunidad de los competidores y de esta               

manera generar la propuesta de valor que es la elaboración de una propuesta gráfica y               

sencilla del ahorro de energía que tendrá el cliente con la instalación de paneles solares,               

eliminando tres o cuatro pasos irrelevantes en la cotización, ofrecer una tasa del .77% en               

pago con tarjeta de debito y credito siendo 2.5% más baja que la de los competidores. tener                 

im tiempo de respuesta de cotizaciones en menos de 24 horas siendo entre 24 y 48 horas                 

mas rapida que la de sus competidores 

Con esta información de mercado se elaboró una estrategia de comercialización           

donde se explica el proceso de venta con el cliente, es decir la interacción que tendrá el                 

vendedor con el cliente que será personalizada, de igual manera se obtuvo cual es el               

enfoque que se la da a cada una de las plataformas digitales que se le dará importancia                 
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principalmente a google ya que es le medio más efectivo para la obtención de clientes               

seguido de referencias, facebook, socios e instagram. Por último se elaboró una estrategia             

de obtener, mantener y crecer, que consta primeramente en lograr la concientización del             

cliente de la existencia de la empresa, seguido de una tarjeta de fidelización que se servirá                

en las limpiezas que se realicen posteriormente y por último una campaña de bonificación a               

clientes que recomienden a otras personas y adquieran servicios con UP SUNNIC SOLAR. 

En tercer lugar se realizó la viabilidad financiera tras la obtención de datos por              

medio de las entrevistas e investigación aplicando herramientas financieras que ayudaron a            

plasmar el cálculo de inversión, proyecciones de ventas, costo de ventas, gastos fijos,             

estado de resultados, balance general y razones financieras donde arrojó los siguientes            

datos: 

Para la inversión se necesita un monto de $331,170 que servirá para adquirir todos              

los activos fijos, gastos operativos necesarios para empezar a operar. Esta inversión tiene             

una TIR ( Tasa interna de retorno) del 22.6% aplicando una tasa de descuento del 15% y                 

un periodo de recuperación de tres años. 
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Futuros pasos 

 

● Instalar el primer proyecto de 10 paneles solares a mediados de diciembre de 2019. 

● Como se mencionó en la validación técnica, para poder cumplir al 100% con ella se               

tomará el curso para obtener la certificación “EC0586.0” a principios del año 2020. 

● Meter solicitud de afiliación en julio de 2020 en CI Banco poder ofrecer crédito              

bancario a nuestros clientes. 

● Aplicar a finales de 2020 una solicitud de afiliación en mejoravit para poder ofrecer              

pagos por medio del credito infonavit. 
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Anexo 4 

Estos son algunos de las marcas que poseen inversores con el sello FIDE: 

Marca inversor Modelo  eficiencia 
Solis 

 

 

Solis-mini-2000-4G 96.8% 

Fronius 

 
 

FRONIUS IG PLUS   
V 3.8-1 UNI 

95.7% 

SMA 

 
 

SB 3.8-1SP-US-40 96.2% 

Mirage 

  

MI3100L 96.1% 

Gow watt 

 

 

GROWATT 3600  
MTL-US 

97.5% 
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ABB 

 

 

UNO-DM-3.3-TL-P
LUS-SB 

96% 

Zeversolar 

 

 

 
 

Zeverlution 4000 96.5% 

GOODWE 

 
 

GW3600-NS 95.4% 

 

Anexo 5 

Benchmarking de Apps de distintas empresas de monitoreo de paneles solares. 

Empresa País Funciones de App 
Enlight 
 

 
 

 
 

 
 
 

● Desempeño 
● consumo 
● Descarga recibo de luz 
● Resuelve dudas ( tarda menos de 3       

horas) 

         GENERGY 
 

    
  

 
 

 

● Generación de energía 
● Consumo 

 

       Elios4you 

   
 

  
 

 

● Desempeño de energía 
● Consumo 
● Energía disponible 
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        ENERRAY 

       

 

  

 
(Empresa italiana  
con presencia en   
México) 
 

● Desempeño 
● Consumo 
● Posibles fallas 

        Solar Log 
 

 

 

 
 

● Producción  
● Consumo 
● Monitoreo 

 

       ENPHASE 
 

 
 

 
  

 

 
 

● Producción de energía 
● Monitoreo del sistema 

 

  MVSCADA 

 
 

 

       

● Producción 
● Consumo 
● Aviso de averías  

 

 

Anexo 6 

Competencia en Monterrey y el resto de la República Mexicana de empresas de venta              
e instalación de paneles fotovoltaicos. 

Empresas Ubicación geográfica Formas de pago Precios tiempo de  
respuesta 

 

 

 
● Monterrey 

● Efectivo 
● Tarjeta a  

meses 

12 paneles  
$114,00
0 

men
os 
de 
24 
hrs 
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● Monterrey,  
● CDMX  
● Otros 7 estados de la     

República 
● Buscan expandirse a   

Chile 

● Contado 
● Tarjeta 
● Enlight 

members
hip 

12 paneles  
$138,63
9 

2 días 

  
 
 
 

 
 

● Monterrey 
● CDMX  
● Otras 5 ciudades 

● Efectivo 
● Pago a  

meses 
● Financia

miento 
GAM y  
Sunegy  

● CIBanco 
● Infonavit 

12 paneles  
$120,783 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3 días 

 
 

● monterrey ● efectivo 

● Pago a  
meses 

12 paneles  
$113,071 

2 días 

 

Anexo 7 

Entrevista para empresas de venta e instalación 

Hola buen día soy ___________ estudiante de la universidad de monterrey y estamos             

haciendo un estudio sobre la calidad y el crecimiento de la industria de energía fotovoltaica               

en Monterrey, esta investigación tiene el objetivo de conocer las problemáticas y            

necesidades tanto de proveedores como de distribuidores y clientes. 

Cabe recalcar que todos los datos e información que proporciones son con fines de estudio               

y son de suma confidencialidad. 
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● Primeramente, cuéntame ¿qué tan bien informados has notado que las personas           

están acerca del funcionamiento de la energía fotovoltaica y en cuanto a diferentes             

empresas de venta e instalación? 

● ¿Qué dificultades has tenido en el proceso de venderle a  un cliente un proyecto? 

● ¿Cuál es tu proceso de compra de la materia prima? 

● ¿Qué problemáticas has tenido en la entrega de proyectos? ¿Qué puedes mencionar            

ya sea pros y contras de tus proveedores tanto de los paneles como de estructura,               

inversores y material eléctrico? 

● ¿Has tenido problemas con alguno de esos proveedores ya sea de tiempo de entrega              

o calidad de producto? 

● ¿Cuáles son los mejores proveedores en cuanto a calidad y precio? 

● ¿Conoces algunas innovaciones o tecnologías nuevas en los materiales utilizados          

para estos proyectos? 

● ¿Quisieras agregar alguna opinión más? 

 

Datos 

Empresa: ___________ 

Ubicación: ___________ 

 

Entrevista para clientes: 

Hola buen día soy ___________ estudiante de la Universidad de Monterrey y estamos             

haciendo un estudio sobre la calidad y el crecimiento de la industria de energía fotovoltaica               
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en Monterrey, esta investigación tiene el objetivo de conocer las problemáticas y            

necesidades tanto de proveedores como de distribuidores y clientes. 

Cabe recalcar que todos los datos e información que proporciones son con fines de estudio               

y son de suma confidencialidad. 

● Primeramente, cuéntame ¿Cuál fue tu proceso de búsqueda de empresas de venta e             

instalación de paneles solares? ¿Por qué medios buscaste? 

● ¿Qué empresa te hizo la instalación? Y ¿Con cuántas empresas cotizaste? 

● ¿Cuál fue el factor más importante que influyó en la elección de la empresa que               

seleccionaste para adquirir los paneles solares? 

● ¿Cuánto tiempo transcurrió desde la cotización hasta la conclusión de la           

instalación? 

● ¿Qué tan bien te asesoraron sobre producto y costos? ¿Estás satisfecho con este             

tiempo? ¿Cuántos Kw o paneles adquiriste? 

● ¿Cuál fue el costo total aproximado que pagaste por el proyecto? 

● ¿Has tenido algún problema con el producto o servicio?  

● ¿Qué servicios te han realizado u ofrecido después de la instalación?  

● ¿Estás satisfecho con el servicio postventa? (es decir el servicio y atención que se te               

ha brindado después de la instalación) 

● ¿Hay algún producto o servicio adicional a lo que se te brindó qué te gustaría que                

ofrecieran?, ¿Cuál? 

● ¿Alguna recomendación en general para las empresas de este giro? 

Datos 
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Edad: _____ 

Ocupación: ____________ 

Municipio: _________ 

Hace cuanto adquiriste tus paneles solares: _________ 

Empresa que te hizo la instalación: ____________ 

 

Entrevista para instaladores 

Hola buen día soy ___________ estudiante de la universidad de monterrey y estamos             

haciendo un estudio sobre la calidad y el crecimiento de la industria de energía fotovoltaica               

en Monterrey, esta investigación tiene el objetivo de conocer las problemáticas y            

necesidades tanto de proveedores como de distribuidores y clientes. 

Cabe recalcar que todos los datos e información que proporciones son con fines de estudio               

y son de suma confidencialidad. 

Primeramente, cuéntame ¿Qué tanto interactúas con el cliente a la hora de instalar un              

proyecto? 

● ¿Qué dificultades has tenido a la hora de instalar todo el proyecto, desde la fijación               

de los soportes hasta la conexión eléctrica al centro de carga? 

● ¿Con qué marcas de paneles, estructura, inversores, y material eléctrico has tenido            

algún problema para instalar? 
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● ¿Cuántas personas se necesitan para la instalación de un proyecto de 5KW por             

ejemplo? 

● ¿Qué tanta comunicación hay entre tú y el vendedor del proyecto? 

● ¿Deseas agregar algún otro comentario? 

Datos 

Empresa: _______ 

Edad: __________ 

Tiempo trabajando para esta empresa: ___________ 

 

Encuesta para proveedores: 

Hola buen día soy ___________ estudiante de la universidad de monterrey y estamos             

haciendo un estudio sobre la calidad y el crecimiento de la industria de energía fotovoltaica               

en Monterrey, esta investigación tiene el objetivo de conocer las problemáticas y            

necesidades tanto de proveedores como de distribuidores y clientes. 

Cabe recalcar que todos los datos e información que proporciones son con fines de estudio               

y son de suma confidencialidad. 

● Primeramente, cuéntame ¿Cómo es el proceso de venta de tus productos con tus             

clientes? 

 

● ¿Cuántas marcas manejas aproximadamente? 
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● ¿Trabajas con todas las marcas o las eliges por calidad o precio? 

● ¿Qué problemas has tenido en el proceso de venta de tus productos? 

● ¿Cuáles son las marcas más solicitadas por el cliente? 

● ¿con qué marcas has tenido más problemas en cuanto a devoluciones por deficiencia             

o producto dañado? 

● ¿Buscas constantemente incorporar a tus productos nuevos o innovadores a tu           

catálogo y estás abierto a incorporarlos? 

● ¿Qué innovaciones o tecnologías nuevas has incorporado en los últimos 2 años? 

● ¿Quisieras agregar algún otro comentario? 

● Datos 

Empresa: _________ 

Ubicación: __________ 

 

Anexo 8 

81 



 

 

 

82 


