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Realizar un proyecto que tiene como finalidad ayudar a una organizacién. Este es el motivo
que me ayudo a decidirme sobre como queria hacer mi trabajo de final de grado. Después de
cuatro anos de carrera, en los que el profesorado me ha inculcado la idea de que el
periodismo esta al servicio de la sociedad, no habia mejor forma de acabar que siguiendo esta
directriz. Por ello, he decidido hacer un plan de comunicaciéon de una empresa aparentemente

pequeiia pero que no lo es.

El objetivo de este plan de comunicacién es conocer qué importancia tiene el aspecto
comunicativo en una empresa y de qué forma se puede mejorar. Por ello, la protagonista es
Cliensol Energy, una empresa especializada en la venta de productos y servicios para la
eficiencia energética que tiene la finalidad de concienciar sobre la importancia de ahorrar en
el consumo energético. Elegi esta empresa porque me parece interesante la labor que hacen
al intentar sensibilizar al ciudadano sobre el ahorro energético a partir de un soporte

tecnolégico sencillo para medir el consumo energético en sus casas u oficinas.

Recordando la frase del periodismo esta al servicio de la sociedad, creo firmemente que las
empresas también deben pensar en la sociedad. Cliensol Energy representa esta idea de
interesarse en que la gente tenga un minimo de conocimiento de lo que consume y pueda
ahorrar, sin limitarse a pagar facturas unicamente y lo haga adaptandose a los tiempos

actuales con un dispositivo tecnolégico.

Cliensol Energy es una empresa ubicada en Caldes d’Estrac y estd formada por dos
trabajadores, el director y un trabajador en el departamento técnico. Esta empresa necesita
un plan de comunicacién adaptado a sus necesidades fisicas y econémicas, ya que su nicho de
mercado no se resume Unicamente en Espafia sino que también comercializa en América
Latina. Debido a la envergadura de la empresa, a pesar de su escasa plantilla, es necesario
plantearse qué actividades de comunicacién son primordiales y descartar las que no lo son a

partir de una estrategia comunicativa.

Por ello, la empresa necesita mejorar aspectos comunicativos que sirvan para dar voz a sus
proyectos que tienen como objetivo el bienestar del planeta. Para hacerlo, es necesario tener
claro qué se quiere comunicar y en este aspecto, es imprescindible tener un plan de
comunicacién. Segin Potter “el plan de comunicacién es un documento escrito en el que se
combinan objetivos de comunicacidn, misién y estrategias de organizacion” (Potter, citado en

Soler, 2008:89).



Siguiendo esta definicidn, este trabajo se estructura en torno al modelo de Investigacién-
Planificacion-Ejecucion-Evaluaciéon propuesto por Jordi Xifra, doctor en Publicidad y

Relaciones Publicas. Estas son las cuatro fases que plasmaré en este plan de comunicacioén:

- Investigacion: Xifra lo define como “la etapa vital, a menudo escamoteada por el deseo de
pasar inmediatamente a la acciéon” (Xifra, 2005:84). Es la etapa en la que se identifica el
problema o la situaciéon comunicativa. Para llevarla a cabo, he realizado una descripcidén de la
empresa, de sus productos y servicios asi como me he basado en el esquema de Joan Costa
(1996) sobre la construccion de la identidad corporativa para analizar los aspectos
comunicativos. Segin Joan Costa, “la identidad de una organizacion esta formada por
elementos reales que son comunicados a todos los publicos con los que se relaciona la

organizacion” (Costa, citado en Moratd, 2011:107).

Por lo tanto, todos los elementos que comunica la empresa ayudan a que el publico cree una
imagen de ésta. Para valorar si la imagen que transmite la empresa a sus publicos es la
adecuada y siguiendo el esquema de Costa, identificaré la identidad simbdlica (nombre,
logotipo, colores corporativos y letra, la cultural (mision, visién y valores), la conductual
(acciones de la empresa) y la identidad comunicacional (mensajes, publicos, canales y

estrategia de comunicacion).

- Planificacion-Accién: “es la etapa para dar sentido a los datos recogidos en la
investigacidn, para planificar acciones que permitan encontrar una soluciéon al problema de
las relaciones publicas. Ademas, es la etapa de identificacion de objetivos cuantificables y
ponderables” (Xifra, 2005:85). En esta etapa propondré a partir de la identificaciéon de las
necesidades de comunicacidn, las acciones a llevar a cabo para mejorar la comunicacién de

Cliensol Energy.

- Ejecucion: Xifra lo define como la fase en la que se establecen los mecanismos concretos
para comunicar el mensaje tanto internamente como externamente (Xifra, 2005:86). De este
modo, en esta fase incluiré el cronograma y el presupuesto de las acciones mencionadas en la

etapa de planificacion.

- Evaluacién: “es la fase para medir lo mas cientificamente posible la consecuciéon de los
objetivos y rectificar o replantear la estrategia” (Xifra, 2005:85). En este caso, se propondra
unos indicadores para que la empresa pueda valorar la validez de la propuesta de

comunicacion planteaday los resultados de comunicacién obtenidos.



En cuanto a la metodologia, a la hora de obtener informacion para la realizacion de este
proyecto, he realizado entrevistas en profundidad con el director y el trabajador para conocer
la comunicacién interna y externa de la organizacién. Ademas, la empresa me ha permitido
acceder a los documentos de la organizacién a partir de los cuales, he podido profundizar en
la identificacién de las necesidades de comunicacién. Es destacable también que, ademas de
la informacioén facilitada por la empresa, este trabajo esta realizado bajo las directrices de
diferentes manuales de comunicacién corporativa sobre la elaboracién de un plan estratégico

de comunicacion.



2.1. Analisis del sector

La empresa Cliensol Energy se enmarca en el sector de la eficiencia energética. Tal y como
menciona la Asociaciéon de Ciencias Ambientales en su web!, el ahorro en el consumo de
energia y la optimizacién del mismo son fundamentales para poder hacer frente a las
consecuencias del cambio climatico. De esta forma, a nivel europeo pero también a nivel
estatal, autonémico y local se estdn impulsando diversas politicas en materia de eficiencia

energética en sectores como la construccion, los transportes, la iluminacién o los servicios.

Es destacable como la Unién Europea (UE) en el afio 2006 propuso alcanzar un triple objetivo
para el afio 2020 consistente en la reduccién del 20% de las emisiones de di6xido de carbono,
el aumento del 20% en la eficiencia energética y que, el 20% de la energia de la UE provenga
de las energias renovables. En el caso concreto de Espaiia, la eficiencia energética se ejecuta a
través del Plan de Acciéon 2011-2020 de la Estrategia de Ahorro y Eficiencia Energética. En
este documento se valora los ahorros alcanzados hasta el 2010 y se proponen nuevos
objetivos a alcanzar en 2020 con la finalidad de que la eficiencia energética sea un
instrumento de crecimiento y bienestar y ademas, fomente el conocimiento sobre el ahorro

energético en la sociedad.
2.2. Descripcion de la empresa

Cliensol Energy S.L es una empresa espafiola que ofrece productos y servicios para la
eficiencia energética. Su objetivo es promover la concienciacién sobre el ahorro energético en
familias, en pequeiias empresas y en industrias. El fin de la empresa es ofrecer soluciones de
ultima generacion a través de dispositivos tecnolégicos que permiten conocer el gasto de
energia que hacen los consumidores. Cliensol ejerce como partner? en Espafia y
Latinoamérica de empresas extranjeras a fin de vender los productos de éstas en los

mercados de habla hispana.

CURRENT COST ENERGOMONITOR ACCUENERGY ZTELEMTRY DEXMA
Sector doméstico Sector Pyme Sector industrial Sector industrial Todos los sectores
Analizadores de consumo Analizadores de consumo Analizadores de consumo Analizadores de consumo Software
de energia de energia de energia de energia

Tabla 1: Proveedores de Cliensol Energy. Fuente: elaboracién propia

1 Web oficial de la Asociacién de Ciencias Ambientales. Disponible en:
www.cienciasambientales.org.es/index.php/cambio-climatico-y-sector-energetico/pobreza-

energetica.html

2 sz 7 . . iy .
La traduccién del término significa socio



http://www.cienciasambientales.org.es/index.php/cambio-climatico-y-sector-energetico/pobreza-energetica.html
http://www.cienciasambientales.org.es/index.php/cambio-climatico-y-sector-energetico/pobreza-energetica.html

Como se puede observar en la tabla 1, Cliensol Energy compra productos a cinco empresas
distintas, Current Cost, EnergoMonitor, Accuenergy, Ztelemetry y Dexma para
comercializarlos en el mercado espafiol y latinoamericano. Cabe destacar que las areas a las
que se dirige la empresa para entablar relaciones comerciales son el sector doméstico, el
sector PYME y el sector industrial. Asimismo, la empresa se dedica a la venta de analizadores
de consumo energético para tres tipos de publicos distintos asi como también, ofrece la
posibilidad a estos publicos de adquirir un software a través del cual pueden conocer el

consumo de energia que hacen a tiempo real.

2.3. Antecedentes y progreso de la empresa

Cliensol empieza su actividad en el mercado espafiol con Tomas Garcia, fundador y

auténomo, a partir de la realizacién de auditorias energéticas en hogares y empresas.

Nace la empresa Cliensol Energy S.L con la aportacién de 2 socios: Tomas Garcia, el

actual director y Karolien Coopman. La empresa se instala en unas oficinas del centro

tecnoldgico de Tecnocampus, de Matard3.

El director buscé nuevas posibilidades de expansion a nivel internacional y se traslad6 a
Inglaterra para comercializar con la empresa Current Cost, lider en la fabricacién y la
distribucién de dispositivos para la monitorizacién de energia* para el sector doméstico.
Cliensol Energy se convertiria asi en el partner espafiol de la marca Current Cost. En ese afio

también se cre6 la pagina web de Cliensol www.cliensol.es

Cliensol Energy consigue vender mas de 2.500 unidades de dispositivos de Current

Cost en Espana.

La empresa deja de dedicarse inicamente a la venta de productos y servicios

para el sector doméstico y ofrece también los mismos servicios y productos adaptados a

PYMES y a industrias como Endesa y Gas Natural. Exportaciéon de productos también en
América Latina.

La sede de Cliensol deja de estar localizada en el centro tecnoldgico de Tecnocampus

de Matar¢ para situarse en unas nuevas oficinas en la poblacién de Caldes d’Estrac.

* Parque cientifico y de innovacién promovido por el Ayuntamiento de Mataré y el Consejo Comarcal
del Maresme.
4 Término utilizado para hacer referencia al control de la energia mediante un dispositivo tecnolégico.
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Imagen 1: Nuevas oficinas de Cliensol Energy. Fuente: fotografia propia
2014. Acuerdo con la empresa canadiense Accuenergy para ofrecer dispositivos

industriales.

2015. Nace Energomonitor, un acuerdo entre Cliensol y partners de Republica Checa, Italia,

Holanda y Australia. Crearan asi una nueva marca corporativa que tiene el objetivo de ser un
referente en la medicién de energia para ayudar a reducir los consumos energéticos. Este
acuerdo se crea con la intencion de que estas empresas (Costocorrente de Italia, Energeniaal
de Holanda, SmartNow de Australia y Cliensol Energy) que se dedican al mismo negocio,
puedan beneficiarse mutuamente. Por ejemplo, en el caso de Cliensol Energy, la empresa
adquiere los productos tecnoldgicos de medicion de energia a estas empresas y en caso de
que les salga un comprador en Espafa sera Cliensol Energy quien se encargue de establecer

una relaciéon comercial con el cliente y venderle el producto o el servicio.

Costocorrente

!

O i —~ @clensa)
“ SmartNow

Imagen 2: Creacion de la marca Energomonitor. Fuente: plan de Empresa de Cliensol

2016. Nueva relacién comercial con la empresa turca Ztelemetry para vender en el mercado

espafiol sensores de descarga de datos energéticos de los contadores para empresas.



2.4. Productos

Cliensol Energy comercializa con analizadores energéticos, unos dispositivos tecnolégicos
que permiten conocer el consumo real de energia que hace el cliente. Estos dispositivos se

adaptan segun el tipo de sector:

Sector doméstico
Sector PYME

Sector industrial

La empresa ofrece analizadores semi profesionales o profesionales segin el tipo de sector o
publicos. Cliensol Energy entrega el analizador junto con un receptor con pinza perimétrica®.
Esta pinza se conecta a un cable del contador y a través de un receptor se transmite sefial al
analizador que estd conectado a la corriente. Los datos que el receptor ha transmitido al
analizador, es decir, al dispositivo se trasladan al software también. A partir de los datos que
facilita el analizador, el programa permite la descarga de informes sobre el consumo real de

energia.

Ademas, otro de los productos que ofrece la empresa son sondas, unos dispositivos que
permiten descargar los datos energéticos de los contadores. Para interpretar los datos de los
analizadores y las sondas, la empresa ofrece software y hardware especializado que permite
conocer cudles son los puntos en los que se puede ahorrar energia. Asimismo, Cliensol Energy
muestra al sector doméstico, PYME e industrias estos dos productos que tienen el objetivo de
ofrecer al cliente soluciones de ultima generaciéon para que puedan reducir el consumo de

energia.

Como se puede observar a partir del siguiente esquema, Cliensol Energy adquiere los
analizadores energéticos de cuatro empresas: Current Cost (sector doméstico),
Energomonitor (sector PYME), Accuenergy (sector industrial) y Ztelemetry (sector PYME e
industrial). En el caso de las sondas, la Unica empresa que le facilita este producto es
Ztelemetry. Por otro lado, en cuanto al software y hardware es la misma empresa Dexma la

que ofrece los programas informaticos adaptados segtn el sector.

5 Instrumento de medicién de intensidad a partir de una pinza. Con este instrumento, no es necesario
interrumpir el circuito eléctrico.
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Esquema 1: Proveedores de Cliensol Energy. Fuente: elaboracién propia

2.4.1. Descripcion de proveedores y productos®

CURRENT COST

Empresa inglesa que distribuye analizadores energéticos semi profesionales o profesionales y
licencias de software. Current Cost es fundamental para entender la trayectoria de Cliensol
Energy. Cuando se crea Cliensol, ésta compra productos para el sector doméstico y PYME a
Current Cost convirtiéndose asi en el partner espafiol de la marca. En sus inicios, el inico
proveedor que ofrecia sus productos a Cliensol Energy era esta empresa inglesa. A partir del
2012 hasta el 2016, Cliensol Energy decide que la oferta de su empresa no se resuma en un

unico proveedor y por ello, inicia acuerdos comerciales con otras empresas extranjeras.

En la actualidad, Current Cost sigue siendo el proveedor de analizadores y accesorios para el
sector doméstico, ya que Cliensol continua teniendo stock de estos productos en su almacén.
Pero, segun afirma el director comercial, las otras empresas -refiriéndose a Energomonitor,
Accuenergy, Ztelemetry - ofrecen analizadores con mejores prestaciones que las que poseen
los dispositivos de Current Cost. Lo mas probable, afirma, es que en cuanto se acabe el stock,
las relaciones comerciales con la empresa inglesa finalicen porque los dispositivos de Current

Cost no han incluido mejoras desde el 2010.

6 La informacién asi como las fotografias de los productos y de los servicios son extraidas de la pagina
web de Cliensol Energy y del plan de empresa. Por motivos de confidencialidad, el plan de empresa no
se adjuntard en el trabajo.



Productos que comercializa Cliensol Energy de Current Cost

EnviR

The SmartR Monitor

GATEWAY

PROFESSIONAL

Analizador EnviR: es un dispositivo electrénico que permite
mediante la monitorizacién del consumo en kW y en euros
ademas de la identificacién de la potencia maxima consumida,
identificar los puntos de fuga y los consumos ocultos en stand
by. La informaciéon que proporciona este aparato permite
interpretar los datos que tienen el objetivo de informar al
cliente de su consumo real para que sepa dénde puede reducir

el consumo energético.

Analizador Gateway Profesional: es un dispositivo
semejante al explicado anteriormente con la diferencia de que
con este analizador se puede consultar la informacién a través
de 10 canales y, permite controlar varios puntos de consumo a
la vez como la electricidad, el agua y el gas. También ofrece la

informacion energética tanto en Kw como en euros.

Estos dispositivos tienen la posibilidad de incorporar los siguientes accesorios:

i

En cuanto al software, Current Cost lo ofrece a Cliensol Energy gratuitamente y por tanto, la

empresa también lo distribuye a sus clientes sin ningin coste. Aun asi, Cliensol Energy

también ofrece la posibilidad de adquirir software de pago de Current Cost con mas

utilidades del que dispone la version gratuita. Destacan dos tipos de software, uno mas

sencillo para el sector doméstico y otro de tipo mas profesional.

Software My Current Cost doméstico: es una plataforma de gestion de energia online para

uso doméstico. Permite controlar hasta en 4 puntos los consumos de luz, gas, agua y

temperatura. Ademds permite conectar con otras plataformas gratuitamente a través de API



(Application Programming Interface’) asi como también con las redes sociales.

informacién se puede leer de forma muy sencilla cada 5 minutos.
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Software profesional Current Cost Control: es una plataforma de gestion de energia

profesional. Este programa permite personalizar el dashboard y controlar el consumo a partir

de alarmas de aviso. También contiene multiples localizaciones y proporciona informes a

medida y andlisis completos de consumo de energia en cualquier idioma.
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7 Conjunto de cédigos que permite a las aplicaciones conectarse mutuamente entre ellas. Es posible
gracias a que disponen de la misma interfaz
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TIPO DE PRODUCTO SECTOR PRECIO
Analizador EnviR Doméstico 75€
Analizador Gateway PYME 180€
Profesional
Accesorio. M6dulo de PYME- profesional 65€
internet profesional
Accesorio. Cable ordenador Doméstico-profesional 22€
PC
Accesorio. Transmisor Doméstico-profesional 22-40€
(medir circuitos eléctricos)
Sensor pinza Doméstico-profesional 20€
Sensor enchufe (medir Doméstico 22€
consumos en diferentes
equipos)
Software MyCurrent Cost Doméstico 2 canales (temperatura y
gas) Gratis
4 canales en 12 meses 14€
4 canales en 25 meses 25€
Software profesional Profesional 1 canal por un afio Gratis
Current Cost Control 4 canales por un afio 60€
10 canales por un afio 120€

Los precios no incluyen el [VA
Tabla 2: Productos Current Cost. Fuente: elaboracion propia

ENERGOMONITOR

Empresa de Txecoslovaquia especializada en la venta de analizadores, en hardware y
software. La relaciéon comercial con Cliensol Energy comienza en el 2010 ya que los productos
que ofrece esta marca destacan en prestaciones sobre los analizadores de Current Cost.
Cliensol Energy adquiere los analizadores asi como el software de esta empresa para
vendérselo a sus clientes del sector doméstico. Es importante destacar que, a pesar de que las
relaciones comerciales con Current Cost contintian, la empresa ha decidido apostar por
Energomonitor para el sector doméstico. No obstante, continua vendiendo los productos de la
marca inglesa que tiene en stock. El software estaba inicamente en inglés y Cliensol Energy lo

ha traducido al espafiol para sus clientes.

Productos gque comercializa Cliensol Energy de Energomonitor

Analizador Gateway Energomonitor: es un medidor de energia que
tiene como peculiar caracteristica que todos los datos que obtiene el

dispositivo se almacenan en la nube.

- Software doméstico Energomonitor: este programa permite ver el
consumo de energia real a partir de diferentes canales como la electricidad o la temperatura.

Recoge los datos del analizador para poderlos interpretar a partir de informes, analisis y
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comparativas energéticas en diferentes periodos de tiempo. También ofrece la posibilidad de
poner alarmas para avisar del sobrepaso de energia. Es un programa sencillo dirigido al

sector doméstico y a pequefias empresas.

< energomonitor

TELERD

CLIENSOL ENERGY
AHORA

55w 53,7 w 0w

CLIENSOL ENERGY - SENSOR MATRIX
MARZO FEBRERO EN EL \
Tl

86,0 kwn M R
2

MARZO VS. FEBRERO ODO FEBRERO: 122 kWh

TIPO DE PRODUCTO SECTOR PRECIO
Analizador Energomonitor Doméstico - PYME 150€
Software Energomonitor Doméstico - PYME 25€

Los precios no incluyen el IVA.

Tabla 3: Productos Energomonitor. Fuente: elaboracién propia
ACCUENERGY

Empresa canadiense especializada en la venta de analizadores o también llamados medidores

de energia para grandes empresas. En este caso, Cliensol Energy adquiere tinicamente dos

modelos de analizadores para el sector industrial.

Productos que comercializa Cliensol Energy de Accuenergy

Analizador Acuvim II Accuenergy: es un medidor de alta

gama que monitoriza y controla los sistemas de distribucién de

ﬁ L) z = 3 3 K = = 7
g E;g energia de industrias. Se utiliza para realizar auditorias
n 7 el 7o - - - 0 0
g§§~ energéticas industriales. Tiene una memoria interna de 16MB,
Uy
634920858

alarmas que avisan del sobrepaso de energia, multiples puertos
de comunicaciones y protocolos, captura la energia en forma de

ondas y la almacena en un servidor web.
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Analizador de red Acurev2000: es un medidor de
energia multipunto que tiene como funcién auditar y
controlar sistemas de distribucién de energias industriales.
Con un webserver integrado, este analizador puede medir

hasta 18 puntos de medida como el voltaje, la intensidad,

la potencia, la frecuencia o las cargas.

TIPO DE PRODUCTO SECTOR PRECIO
Analizador Acuvim II Industrial 630€ +IVA
Analizador Gateway de red Industrial 750 +IVA
Acurev2000

Los precios no incluyen el IVA.
Tabla 4: Productos Accuenergy. Fuente: elaboracién propia

ZTELEMETRY

Es una empresa turca que ofrece soluciones en la industria de las telecomunicaciones a través
de dispositivos electrénicos. En los ultimos 10 afios, ha incorporado nuevos productos de
medicion de energia y ha innovado en nuevos programas informaticos para interpretar los
datos energéticos. La relaciéon con Cliensol Energy comienza en 2016, afio en el cual estan
empezando a comercializar con algunos de sus productos para descargar los datos

energéticos de los contadores en Espafia.

Productos que comercializa Cliensol Energy de Ztelemetry

Sonda contador bluetooth: es la primera sonda bluetooth que detecta
protocolos IEC62056-21 o DLMS / COSEMS. Este aparato descarga los
datos del contador para convertirlos en baudios®. Ademads tiene
conexion inalambrica que permite que se pueda ver la informacién en

dispositivos Android o Windows.

Sonda contador USB: es un cable USB que permite descargar los datos

del contador en un software especifico de la empresa.

® Estandares de medicién de energia registrados por la Comision Electrotécnica Internacional.
9 Unidad de medida de velocidad que representa el nimero de cambios de voltaje o frecuencia de una
sefial por segundo.
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Sonda contador RS232: es el mismo modelo que el anterior, con la

diferencia de que el puerto es hembra.

Todos estos dispositivos sirven para descargar los datos de los contadores. Es necesario para

poder analizar estos datos obtener el software propio de la empresa.

Software ZR: es un programa que permite descargar datos de los ultimos seis meses de los
contadores que tienen protocolo IEC 870-5-102. Es sencillo de utilizar y los datos son visibles

a partir de una tabla de valores del programa Excel.

TIPO DE PRODUCTO SECTOR PRECIO
Sonda contador bluetooth Todos 246€
Sonda contador USB Todos 152€
Sonda contador RS232 Todos 152€
Software ZR Todos 196€

Los precios no incluyen el IVA.
Tabla 5: Productos Ztelemetry. Fuente: elaboracion propia

DEXMA

Empresa espafiola especializada en software de gestién energética. Ofrece un programa
profesional que permite consultar desde cualquier dispositivo el consumo de energia en
hogares o empresas y ademas, la informacién queda almacenada en la nube. En este caso,
Cliensol Energy adquiere el software a esta empresa para ofrecerla a sus clientes del sector

PYME e industrial.

En el punto anterior, cuando he explicado la empresa Energomonitor, he mencionado que
Cliensol Energy adquiere software para el sector doméstico a esta empresa por su sencillez y
facil lectura e interpretacion. En cambio, el software que ofrece Dexma es mas profesional y
permite gestionar los consumos a partir de informes e incluso da la opcién de poner alarmas

que indican cuando se ha sobrepasado el consumo energético previsto.

Productos que comercializa Cliensol Energy de Dexma

Software EnergyControl: programa propio de Cliensol Energy creado por Dexma. Es un
programa especializado para PYMES e industrias que permite gestionar los consumos a partir
de informes, andlisis y alarmas de aviso del sobrepaso de consumo. Es multilocalizacién lo
cual permite consultar el consumo de las diferentes sedes de las que disponga una misma
empresa. Dispone de 3 canales: electricidad, gas y agua. El precio varia segiin los canales que
quiera el cliente. Las fotografias que se muestran a continuacién son una demo de Cliensol

Energy para que los clientes puedan observar el software antes de adquirirlo. La informacién
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que aparece en las imagenes corresponde al consumo real de las oficinas de la empresa en

Caldes d’Estrac como es la instalacion fotovoltaica, la nevera o la luz del almacén.
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TIPO DE PRODUCTO SECTOR PRECIO
Software EnergyControl PYME 60€ el afio
Software EnergyControl PYME 120€ el afio
Software EnergyControl Industrial 395€ el afio
Software EnergyControl Industrial 995€ el afio

Los precios varian segun los canales que quiera el cliente.

Tabla 6: Productos Dexma. Fuente: elaboracion propia

Como sintesis de lo explicado en este punto de descripciéon de los productos, es importante
comprender que Cliensol Energy en sus inicios solo actuaba como partner espafiol de la
empresa inglesa y de este modo, la oferta que ofrecia la empresa a sus clientes se limitaba a
los productos de esta marca dirigidos tanto al sector doméstico como al PYME. Cuando
Cliensol Energy empieza a notar un nivel de crecimiento alto decide abrir nuevas
posibilidades al mercado y por ello, su director empieza a entablar relaciones con empresas
extranjeras en busca de nuevos productos para incorporar. Asi es como Cliensol Energy pasa
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de ser el partner espanol de una tUnica marca a serlo de otras tres empresas mas:

Energomonitor, Accuenergy y Ztelemetry.

En cuanto al software y hardware, en un principio el cliente de Cliensol Energy lo adquiria de
forma gratuita a través de la pagina web o la empresa lo facilitaba por correo electrénico. En
el 2016, la empresa ofrece a sus clientes dos tipos de software: uno mas sencillo de
Energomonitor para sector doméstico y pequefias empresas y el profesional de Dexma para

empresas a industrias.

Cabe destacar que por sus capacidades técnicas y econdmicas, Cliensol Energy no produce
ninguln tipo de producto sino que, los adquiere de otras empresas y los vende a sus publicos.
Aunque no produzca ninguin dispositivo, los productos que adquiere de sus proveedores los
adapta al mercado espafiol y latinoamericano. Por ejemplo, traduce el software al espafiol o
incluso Cliensol Energy hace paginas web de estas empresas extranjeras en espafiol con el

objetivo de acercar y dar a conocer los productos de éstas en Espafia.

Como he ido mencionando, estos son los proveedores principales de Cliensol Energy en
cuanto a productos y software. Sin embargo, cuenta con otros servicios externos explicitados

en su plan de empresa que son los siguientes:

Thema Logistics: envio y distribucién de productos.
BCN Grafic: disefio grafico y programacion web.
Imprenta Graupera: impresion grafica de panfletos, roll-upi?y posters.

Maffet Asociados: servicios econdmicos y fiscales.
2.5. Servicios

Cliensol Energy vende productos tecnoldgicos innovadores en el sector con la intencion de
que familias y empresas conozcan el gasto energético que hacen y puedan interpretar esos
datos para ahorrar. Cabe destacar que la empresa solo vende el producto tanto a particulares
como a empresas pero no ofrece ningun tipo de servicio de instalacién. El funcionamiento del
producto lo hace directamente la persona que lo compra pero aun asi, la empresa cuenta con
un servicio de postventa que esti disponible para resolver cualquier duda que le pueda
surgir al cliente en referencia a la instalacién y al modo de usar el producto. La empresa
entrega el producto revisado para poder ser utilizado y proporciona un tutorial sobre el

funcionamiento y el uso del medidor de energia.

Otro de los servicios que esta empresa ofrece es asesoria sobre climatizacion y energias

renovables sobre todo en el sector doméstico. Cliensol Energy como empresa empezo

10 Banner/Poster impreso en tamafio grande
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ofreciendo servicios y después se encaming a la venta de productos. Cuando Tomas Garcia, el
fundador y actual director empezé en el sector energético lo hizo como auténomo y se
dedicaba a realizar auditorias en las que explicaba a familias y empresas coémo interpretar
los datos sobre el consumo energético. Este servicio también se mantiene en la actualidad y
consiste en la lectura del gestor energético y la descarga de los datos que ofrece para
analizarlos. Una vez analizados se asesora al cliente sobre cémo detectar los consumos

innecesarios. Este servicio estd limitado exclusivamente en Catalufia.

Ademas, Cliensol Energy también ofrece la cesidn gratuita de productos a empresas e
instituciones para que puedan probar el producto y lo conozcan personalmente antes de
comprarlo. Para dar a conocer atin mas el producto, ademas de la cesién gratuita, participan
en ferias sobre gestion energética y también ofrecen talleres de formacion para concienciar
a la ciudadania, a empresas y a la Administracién Publica sobre la importancia del ahorro

energético.
2.6. Estructura organizativa de la empresa

La actividad empresarial de Cliensol empieza en el afio 2007 con la realizacién de auditorias
energéticas por parte de Tomas Garcia que trabajaba como auténomo. En el afio 2009 se crea
la empresa Cliensol Energy con sede en Tecnocampus Matar6 y actualmente situada en
Caldes d’Estrac. La estructura organizativa de la empresa ha sufrido cambios relevantes
desde sus inicios. De tal manera, se distinguen dos etapas claves: la organizacion cuando la
sede de Cliensol Energy estaba situada en Tecnocampus y el posterior cambio en las oficinas

de Caldes d’Estrac.

Organizacion de la empresa en Tecnocampus. Basada en tres departamentos:

El departamento comercial: encargado del contacto y posterior venta de productos.
El funcionamiento de este departamento se basaba en la blisqueda de posibles
clientes a través de llamadas y la organizacion de eventos para presentar los

productos y servicios de la empresa.

El departamento técnico-postventa: sus funciones eran la ayuda al cliente en
cuanto a la instalaciéon del producto ya que la empresa no ofrece el servicio de
instalacion pero si resuelve dudas de los clientes. También se encargaba de buscar

nuevos productos para ser incorporados como stock en la empresa.
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“* El departamento de marketing y comunicacion: se encargaba sobre todo de estar
presentes en Internet. Sus funciones eran el uso de redes sociales, la realizaciéon de

newsletters y la redaccion de contenidos en la web.

Estos tres departamentos eran coordinados por el director Tomas Garcia. Ademas, cada
departamento contaba con una persona que se encargaba de las tareas. Asimismo, durante el
periodo en Tecnocampus la empresa contaba con un total de 4 trabajadores (incluyendo el

director).

Las funciones del director de la empresa cuando existian estos departamentos, aunque
también se mantienen en la actualidad, son velar por el cumplimiento de las tareas asignadas
de cada departamento y organizar el personal. Es el representante de la empresa y por lo
tanto, es la persona encargada de realizar y presidir las conferencias y ferias asi como de

viajar a otros lugares en buisqueda de nuevas posibilidades de ampliacidn del negocio.

Director
Comercial

Departamento Departamento Departamento
comerecial técnico marketing

Esquema 2: Organizacion de la empresa en TecnoCampus. Fuente: elaboracién propia

Organizaciéon de la empresa en la actualidad (ubicada en Caldes d’Estrac)

La empresa esta situada en unas oficinas de la calle Cami Ral en Caldes d’Estrac. Hace
alrededor de dos afios, el nimero de ventas bajé debido a la competencia pero a mitad de
2015, la empresa comenz6 a notar mas productividad. Aun asi la estructura organizativa de la
empresa ha cambiado por la crisis y por ello, Cliensol Energy cuenta con dos departamentos
en el 2016: el departamento comercial y el departamento técnico. Estos departamentos

siguen manteniendo sus funciones.

Respecto al departamento de comunicacion, éste ya no estd presente en la estructura
organizativa de la empresa por el momento. Es el director quien ejerce las tareas de
comunicacion de la empresa aunque no todas debido a falta de tiempo, como ya explicaré en
el apartado de comunicacién. De cualquier modo para ellos la comunicacién es importante en
su empresa pero, debido a motivos econémicos, ha sido el departamento del cual han
decidido prescindir ya que los otros dos son necesarios para la venta de productos y

Servicios.
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Debido a la mejoria de las ventas, uno de los objetivos empresariales de cara al 2017 es
volver a establecer el departamento de comunicaciéon y marketing, lo que implicarad la

incorporacién de una persona en la plantilla.

Socios

Director
comercial -
comunicador

Departamento Departamento
técnico comerecial

Esquema 3: Organizacion actual de Cliensol Energy. Fuente: elaboracién propia

2.6.1. Personal de Cliensol y sus funciones

Tomas Garcia, actual fundador y director de Cliensol. Formaciéon como
técnico energético con 14 afos de experiencia en aplicaciones térmicas
industriales.

Experiencia en compafiias energéticas en Bélgica y Francia.

Funciones: coordinar los diferentes departamentos y representar a la empresa en eventos o

ferias.

Karolien Coopman, socia de la empresa junto a Tomas Garcia. Jurista
con una larga experiencia en la gestiéon de equipos de trabajo en la

Administracién Publica Belga.

Funciones: junto con Tomas Garcia se encarga del analisis de las ventas y de fortalecer el

negocio en busca de nuevas posibilidades de expansién o de adquisiciéon de productos.

Carmen Murillo, encargada del departamento técnico y comercial.

Experiencia como agente comercial.

Funciones: contactar y atender a clientes y proveedores actuales asi como futuros.
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2.7. Area econémica y financiera

En el afio 2009, se registr6 la marca Cliensol Energy ante notario y se entreg6 toda la
documentacién pertinente para registrar la empresa como una sociedad limitada. El registro
de la marca supuso 1.200 euros. En cuanto a la inversion inicial de la empresa para alquilar
las oficinas, los inmuebles, el stock de productos y ademas, de una provision de fondos fue de
30.000 euros. Los dos socios, Tomas Garcia y Karolien Coopman aportaron 10.000 euros. Por

otro lado, también se pidieron dos préstamos de 20.000 euros ambos.

Como podemos ver en la tabla que corresponde al balance de ingresos y gastos del afio
2014 de Cliensol Energy!l, no existe apenas una variacidn entre ingresos y gastos, por lo que
podemos deducir que la empresa tiene pérdidas pero no muy altas. Los gastos que mas
acarreaban para la empresa era el personal, pero en el 2014 la empresa contaba con 5
trabajadores y actualmente son 2, por lo que esa cantidad variaria. También es importante
destacar que durante ese afio el gasto en publicidad y relaciones publicas, que entraria en el
apartado de otros gastos, fue de 1627,69€. Por otro lado, el presupuesto para el 2015 fue de
alrededor de 200.000€. Estos datos son cifras a tener en cuenta a la hora de elaborar el que

serd el presupuesto previsto para este plan de comunicacidn.

INGRESOS 231668,90€
GASTOS 235474,29€
- Personal - 88286.63€
- Otros gastos (material oficina, transporte, peaje, | - 49051,22€
dietas...)
- Amortizaciones -5193,51€
- Gastos financieros -141,98€
- Diferencia de cambio - 765,95€
RESULTADO EJERCICIO -1275,85€

Tabla 7: Balance de ingresos y gastos de Cliensol en 2014. Elaboracién propia a partir del balance de
la empresa

2.8. Competencia

Segln el plan empresarial de Cliensol Energy, la competencia de la empresa se identifica

segun el tipo de sector:

En cuanto al sector doméstico, su principal competidor es la empresa Efermeter. Es
una empresa con sede en Barcelona que cuenta con tres trabajadores, uno menos que
Cliensol Energy. A diferencia, Efermeter se dirige Unicamente a ayuntamientos e

instituciones publicas a través de venta online ya que dispone de tienda propia y en

" Ultimo balance de ingresos de la empresa, el del afio 2015 atn no esti cerrado. Por motivos de
confidencialidad, el balance de ingresos y gastos del 2014 aunque se resuma en este cuadro, no sera
adjuntado en los anexos.
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cambio, Cliensol Energy se dirige a familias, empresas y organismos publicos. De la
misma manera que Cliensol Energy, compra los productos a otros fabricantes. Ofrecen
un tipo de medidor energético con dos modelos: E2 y Elite. Tanto el precio como las
caracteristicas del producto que ofrecen es semejante al Envi R de Current Cost que
ofrece Cliensol Energy. La Unica diferencia es que sus dos medidores aportan

informacién de las emisiones de CO2.

En el sector PYME, el competidor mas directo es OpenDomo. Es una empresa con
sede en Vilafranca del Penedés y su estructura organizativa es semejante a la de la
empresa Energomonitor con una plantilla de 300 trabajadores. Cuenta con equipos de
gestion energética innovadores en el mercado y ademas de un software propio,
también ofrece una plataforma de gestion en la nube para sus clientes asi como
formacién a profesionales del sector energético. Los productos que comercializan
tienen caracteristicas semejantes a los que Energomonitor proporciona a Cliensol

Energy.

En el sector industrial destaca la empresa de Terrassa, Circutor. De la misma manera
que el proveedor de Cliensol Energy para industrias, esta empresa catalana tiene una
larga trayectoria en el sector energético y dispone de 6 centros en Espafia y Republica
Checa. Circutor fabrica tecnologia propia gracias a un equipo de mas de 60 ingenieros
que trabajan en el disefio y elaboracién de nuevos productos. Dispone de una gran

variedad de analizadores y de software propio.

Estas tres empresas competidoras ofrecen productos semejantes a los que comercializa

Cliensol Energy con sus publicos. No obstante, el potencial de estas empresas es equiparable

al de los proveedores de Cliensol Energy ya que cuentan con un equipo profesional amplio y

experto a partir del cual producen incluso sus propios productos y servicios. En cambio,

Cliensol Energy no produce ninguno de los productos que vende pero compite con estas

empresas en el mercado espaiol con el stock que obtiene de sus proveedores.

2.8. Analisis DAFO empresarial

Debilidades Amenazas
Falta de recursos econ6micos Rapido desarrollo del mercado
Falta de conocimiento por parte del energético
mercado del producto Introduccién de nuevos productos

semejantes en el mercado en un
periodo de tiempo breve
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Falta de cultura energética en el

pais

Fortalezas Oportunidades
Capital humano cualificado. Nuevo nicho de mercado
Producto tecnolégico a precio Crisis actual que beneficia el
competitivo interés en el ahorro econémico
Dispositivo de facil instalacidn. Dependencia del consumo
Desarrollo constante en energético de familias y empresas
aplicaciones para controlar los Aumento de la sensibilidad
sistemas energéticos ambiental
Producto que mejora el medio
ambiente

Servicio personalizado segun las
necesidades del cliente.

Producto adaptado segun el tipo de
publico

Tabla 8: DAFO empresarial de Cliensol. Fuente: Plan de empresa de Cliensol

Este es el andlisis de empresa que present6 Cliensol Energy en CREATIC!2. En este concurso,
se entregd un proyecto en el cual se explicaba cdmo surgi6 la empresa y en qué consiste.
Analizando este DAFO, podemos observar que en el analisis interno, las debilidades que
tiene esta empresa consisten en la falta de recursos econdmicos que imposibilitan que pueda
competir con otras empresas ya que no tiene las capacidades técnicas para fabricar sus

propios productos y los tiene que adquirir de otras empresas.

Ademas en Espaia, a diferencia de paises como Republica Checa, no existe una cultura
energética de la ciudadania basada en el ahorro del consumo y por lo tanto, el tipo de
productos que ofrece Cliensol Energy no se ponen a disposicion del publico para la venta en
grandes superficies lo que dificulta el conocimiento del mercado. No obstante, a pesar de que
la debilidad que mas perjudica a esta empresa es la incapacidad de producir, tiene otros
aspectos que equilibran la balanza a favor de Cliensol Energy como es el personal formado en

energias renovables y medioambiente.

Por otro lado, no ofrece un tinico modelo de producto sino que ofrece diferentes productos de
medicién energética adaptados a uso doméstico y por tanto, mas sencillos y otros mas
profesionales para pequefias y grandes empresas. Lo que mas destaca en esta empresa es que
ofrece un servicio personalizado al cliente. Es decir, la empresa vende el producto pero no lo
instala. Sin embargo, ofrece tutoriales asi como asistencia del departamento técnico para

cualquier duda.

12 s . . . . . 7
Concurso sobre iniciativas empresariales innovadoras organizado por TecnoCampus Mataré
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Otro punto a favor es que Cliensol Energy no adquiere unicamente los productos a las
empresas sino que, adapta los servicios de esas empresas al mercado espaiiol. Por ejemplo, el
equipo de Cliensol Energy traduce el software de estas empresas del inglés o del idioma
oficial del pais al espafiol. Incluso realiza paginas webs de estas empresas en version
espafiola como por ejemplo la de Accuenergy dirigida al sector industrial

http://www.accuenergy.es/

En cuanto al analisis externo, lo que mas puede afectar a Cliensol Energy es el desarrollo del
mercado energético. Volviendo a lo explicado anteriormente, la empresa no depende de ella
en cierta manera para comercializar con sus clientes sino que, depende de otras empresas
que le facilitan el producto. Esto es un gran problema, porque si esas empresas no innovan en
sus productos y servicios, Cliensol Energy tampoco lo hara. Otro de los aspectos amenazantes
para la empresa que, ya he mencionado, es la falta de cultura energética. Desde los medios de
comunicacién no se transmite de manera continua la idea de ahorrar energia y por ello, no
existe un conocimiento previo de la poblacién para que pueda interpretar sus facturas. En
cuanto a oportunidades, se destaca sobre todo la incorporacién de un nuevo producto
innovador que tiene el objetivo de concienciar a la ciudadania sobre el ahorro de energia y

fomentar asi, una cultura energética todavia inexistente.
2.9. Identidad corporativa

Pere Soler define la identidad corporativa como “el conjunto de elementos que componen la
realidad objetiva de cualquier organizacion y que pueden potenciarse a través de los aspectos
que configuran esta identidad corporativa. La identidad de una empresa es como la
personalidad de un individuo. Se tiene, quiérase o no, se sepa o no, por el mero hecho de
existir” (Soler, 2008:92). Otra definicién de identidad la encontramos en el libro de Jordi
Morat6 que la define como “un sistema de sefializacidn, identificacién y memorizacion y por

tanto, sirve para identificar a la organizacién” (Moraté, 2011:107).

De este modo, es la propia empresa quien crea su propia identidad a partir de unos elementos
que la identifican como esa empresa y no otra y que, ayuda a los publicos a crear una imagen
de ésta a partir de lo que la empresa les transmite. De esta manera, para definir la identidad
corporativa de Cliensol Energy lo haré mediante el esquema de Joan Costa (1996) citado en el

libro de Jordi Morato, en el cual explicita que existen cuatro tipos de identidad.

Por un lado, la identidad simbdlica es aquella que se construye de los aspectos verbales,
visuales y espaciales. Recoge todos los elementos que comunica la organizacién y que nos
llegan a través de los sentidos. El segundo tipo es la identidad cultural que incluye los

valores y las creencias compartidas. En cuanto a la identidad conductual, ésta incluye los
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procesos que hace la organizacion y que la relacionan con sus publicos a través de sus
productos y servicios. La cuarta identidad es la comunicacional refiriéndose a los mensajes

que comunica la organizacién (Morat6, 2011:107-108).
2.9.1. Identidad simbdlica

El nombre de Cliensol Energy surge de la unién de dos conceptos: climatizacidon y energia
solar. Es un nombre representativo que permite al publico identificar a qué se dedica esta
empresa. Segiin me explicita el director en la entrevista, antes de crearse la empresa, el
director era auténomo y se ocupaba Unicamente de proyectos relacionados con la energia
solar. En el 2007 el nombre de esta empresa solo estaba compuesto por la palabra Cliensol.
En el 2009, esta iniciativa se consolida en una empresa con oficinas en TecnoCampus de
Mataré y afios mas tarde, en Caldes d’Estrac bajo el nombre de Cliensol Energy para hacer
referencia a que todo el conjunto de actividades que realiza esta empresa estan relacionadas

con la energia y sobre todo, con el ahorro energético.

En cuanto al logotipo, de la misma forma que el nombre, también ha ido evolucionando.
Como vemos en las siguientes imagenes, las cuatro primeras corresponden a los dos primeros
afios de la empresa en los cuales el nombre era inicamente Cliensol y la dltima imagen que
vemos corresponde a la actual conformada por los conceptos Cliensol y Energy. A pesar de
estos cambios, se mantiene la idea de usar los conceptos de Sol, Naturaleza y Agua. Eso se
sostiene, segun se explicita en el plan empresarial de Cliensol, porque la empresa quiere
conscienciar a sus publicos de la importancia de preservar y cuidar estos bienes escasos.
Segun el director comercial es una métafora de sostenibilidad. Ademas, en el plan de empresa

se cita que el disefio actual es “fresco, moderno e innovador”.

Cabe destacar que todos ellos han sido disefiados por Eckert-Zufiiga, empresa reconocida por
la realizacién de varias campafias ambientales. Teniendo en cuenta las actividades que realiza
esta empresa, el ambiente jéven y la imagen que quiere proyectar de innovadora y moderna,
considero que el logotipo representa la métafora de sostenibilidad pero necesita otro tipo de
disefo que permita identificar el cambio de Cliensol a Cliensol Energy ya que los dos ultimos

logos son muy parecidos.

gE?"‘g} Lg?eer?solJ %% CllenSOI
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6 Sol Natura % Aigua

Imagen 3: Cambios de logotipo de Cliensol. Fuente: plan de Empresa de Cliensol Energy
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Los colores corporativos estan presentes en todos los documentos que produce la empresa
como campaias comerciales, folletos promocionales e incluso las tarjetas de presentacion.
Estos colores son los mismos de la metafora de la sostenibilidad: el naranja, el verde y el azul
representando el Sol, la naturaleza y el agua respectivamente. En los documentos que realiza
la empresa se utiliza mayormente la letra Arial por su sencillez y facil legibilidad. No hay
ninglin motivo en concreto a la hora de elegir la letra de los documentos ya que lo elige, en
todo caso, la persona que realiza el documento sin seguir ningtn estilo predeterminado por

Cliensol Energy (Véase anexo 1).

Considero que la identidad simbolica de Cliensol Energy estd muy consolidada y trabajada
por la organizacién. Tanto el nombre como los colores estdn relacionados bajo la misma idea,
la unién de los tres conceptos representativos de la empresa: el Sol, la naturaleza y el agua
como bienes a preservar para reducir el impacto medioambiental y la reduccién de energia.
En cuanto al logotipo, no ha sufrido una modificacién que permita a los publicos identificar el
cambio de Cliensol a Cliensol Energy. En referencia a los documentos que elabora la empresa,
estd presente la metafora y los colores corporativos de la empresa pero en ningliin caso

siguen el mismo estilo a la hora de realizarlos.
2.9.2. Identidad cultural

Es importante que una empresa defina lo que es y lo que quiere ser. Los publicos tanto
internos como externos deben conocer como funciona la organizaciéon y de este modo, es
necesario que conozcan la visidn, la misién y los valores. Segiin Soler, una empresa se rige y

se constituye a partir de tres conceptos claves (Soler, 2008:93):

Vision: ;qué quiero ser?
Misidn: ;Cémo lo vamos a lograr?

Valores: creencias aceptadas consciente o inconscientemente por los publicos.

Segln el plan de empresa de Cliensol Energy, su visidn es “convertirse en la empresa lider en
la venta de productos y servicios energéticos innovadores para ahorrar energia”. La
competencia de la empresa mencionada en apartados anteriores tiene una visiéon parecida o

mas bien la misma que la de Cliensol Energy.

Pere Soler cita a Kotler, el cual considera que existen cinco elementos sobre la misidn. Estos
elementos son la historia de la empresa en cuanto a los objetivos, politicas y progresos, las
preferencias de los directivos actuales, el entorno, los recursos de la compaiiia y sus ventajas

competitivas (Soler, 2008:94).

La misidon definida por su director comercial es “conseguir que las familias y empresas
conozcan su consumo energético para lograr juntos un planeta mas sostenible”. Analizando
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su pagina web, principal instrumento para dar a conocer la empresa a sus publicos externos,
ésta no esta definida en ninglin apartado y de igual manera sucede con la visidn y los valores.
Esta pagina web dispone de un apartado llamado “Nuestro Compromiso” que de forma
resumida explican lo qué hace la organizacién pero sin nombrar en ningin momento los
conceptos mencionados. A pesar de que la mision esté definida, Unicamente son conscientes

de ésta los trabajadores de la empresa.

Asimismo, los valores de Cliensol Energy estan bien definidos pero el publico externo no
tiene posibilidad de acceder a ellos. Tampoco se encuentran definidos en la descripciéon que
ofrece en su Plan de Empresa presentado en el concurso CREATIC de emprendedores. En

cuanto a los valores, que tienen relacion con la visiéon y misién de la empresa, son:

Es importante que tanto la visién, la mision y los valores estén facilmente localizados para
que los publicos externos tengan conocimiento de los tres conceptos que definen una
empresa. A pesar de que el publico interno los conoce, es necesario mas proyeccion hacia los
publicos externos ya que estos conceptos son los que ayudan a comprender la forma de

trabajar de una organizacion.

En cuanto a la politica de calidad de la empresa, después de la revision de documentos de
ésta, solo esta explicitada en el plan de empresa. Es una informaciéon importante que debe
darse a conocer a los publicos externos unicamente esta disponible para los trabajadores y
los miembros del jurado del concurso. Esta politica explica que el objetivo principal de la

compaiiia es la eficiencia energética asi como la calidad de sus productos y servicios.

Cliensol Energy en su politica de calidad se compromete a revisar los productos que importa
de los proveedores, de personalizarlos con el logo de la empresa a menos que, por peticiéon
del cliente, prefiera que esté inscrito el logo de su propia empresa. Por otro lado, Cliensol
Energy ofrece una garantia de dos afios en cualquiera de sus productos asi como un servicio
técnico para resolver cualquier incidencia. Esta politica de calidad deberia ser accesible a
cualquier persona tanto clientes como proveedores y no solo para los trabajadores de la

empresa ya que a quien mas puede interesar en este caso es al publico externo.

Resumiendo este apartado, Cliensol Energy tiene claro cudl es su identidad y por tanto, tiene

definidos sus valores, su visiéon y misién. El inconveniente es que no los comunica a sus
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posibles clientes (publicos externos) a través de herramientas comunicativas como puede ser
la pagina web de la organizacion o las redes sociales. A diferencia, sus publicos internos si son
conscientes de esta identidad cultural. Por lo tanto, es necesario redefinir una estrategia
comunicativa que fomente la comunicacién de la identidad cultural a todos los publicos de la

organizacion.
2.9.3. Identidad conductual

Joan Costa cuando identifica la identidad conductual se refiere a los procesos que relaciona
los productos y servicios de la empresa con sus publicos (Costa citado en Moratd, 2011:107).
En primer lugar, las actividades que realiza Cliensol Energy diariamente son la bisqueda de
nuevos clientes y la resolucién de dudas de clientes actuales sobre algin producto. Es el
director comercial el encargado de promocionar los productos a los clientes de forma
personal, es decir, con citas concertadas en las que se presenta el producto y se le ofrece al

cliente la posibilidad de probar el producto antes de adquirirlo.

Mientras, es el departamento comercial el que se encarga de buscar los clientes a través de
llamadas telefénicas principalmente y en menor medida, a través del correo electrénico. Estas
son las tareas que se realizan diariamente, por lo que los dos empleados, el director y el
trabajador conocen cuales son las funciones a realizar. Ademas, el departamento comercial se
encarga de buscar eventos y ferias a los que poder asistir y presentar los productos de la

marca.

Cliensol Energy para promocionar sus productos lo hace mediante su pagina web. A través de
ella, se dirige a sus clientes y también a posibles clientes. En cuanto a sus clientes, la empresa
los tiene organizados en un CRM, que es un software que permite gestionar la informacién de
éstos en una base de datos. A los clientes, Cliensol Energy les envia un newsletter mensual
presentando las novedades y las ofertas. El mensaje que transmite Cliensol en su pagina web
y en los documentos que envia a sus clientes es promocional con el objetivo de conseguir
aumentar el nimero de ventas. En ningin caso se envia informacién sobre aspectos
referentes a la empresa como puede ser la asistencia a un acto o algun tipo de actividad en la

que participe Cliensol Energy.

Cabe destacar que Cliensol Energy ofrece el producto al cliente pero no lo instala. Este
handicap puede dificultar las ventas de la empresa pero ésta ha sabido buscar una
alternativa. La empresa dispone de un canal YouTube en el cual se comparten videos
explicando el funcionamiento de los productos. El mensaje que se pretende transmitir al

publico a partir de esta herramienta es mostrar la facilidad de uso de los productos que
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vende. Es una herramienta que la empresa ha potenciado y por ello, cuenta con 156

suscriptores y 107.000 visualizaciones en los videos.
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Imagen 4: Videos de los productos de Cliensol Energy. Fuente: Canal de Youtube de Cliensol

Al analizar los boletines y las publicaciones en la pagina web, es notable la presencia de mas
informacién sobre productos que de servicios. Como ya comentaré mas ampliamente en el
apartado de comunicacidn, la pagina web que es un mecanismo indispensable para llegar a
futuros clientes y en este caso, no se actualiza con frecuencia. En cuanto a los servicios,
unicamente se explican las auditorias cuando la empresa tiene muchos mas. Esto también es
palpable en las ventas, ya que el director comercial afirma que venden mas productos que no
servicios debido a que lo potencian mucho mas. En este aspecto, se deberia potenciar mas la

parte comunicativa de los servicios.

De cualquier modo, Cliensol Energy utiliza los mecanismos de comunicacién como la pagina
web, las redes sociales y los boletines informativos para informar a sus publicos acerca de sus
productos. Por ejemplo en el apartado de “Ultimas noticias” de la web no se menciona
ninguna actividad de la empresa como la asistencia a ferias u otro tipo de eventos,
simplemente las noticias sirven de nuevo para informar sobre los productos que vende
Cliensol. Ademas, la participaciéon a eventos no se menciona en redes sociales hasta que el

evento no ha sucedido, un hecho que dificulta que el publico pueda asistir.
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Imagen 5: Seccién “Ultimas noticias” de la padgina web. Fuente: pagina web de Cliensol Energy

Por lo tanto, la empresa potencia el mensaje comunicativo con el objetivo de aumentar sus

ventas pero en cambio no ofrece ninguna comunicacién para dar a conocer internamente la

empresa. Un ejemplo es en el boletin que envio la empresa a sus clientes en marzo de 2016

(Véase anexo 2). Justamente ese mes fue clave para el crecimiento de Cliensol ya que acordd

con la empresa Ztelemetry vender sus productos en Espana. En el boletin correspondiente, se

presentan nuevos productos de Ztelemetry sin explicacién previa del acuerdo con la empresa.

Esta es una de las propuestas que desarrollaré en el plan de accién ya que la empresa ademas

de comunicar sus productos es importante que también comunique las novedades que

genera.

En el plan de empresa de Cliensol Energy, realizado en el afio 2008, se explicitan los

siguientes objetivos estratégicos a realizar en un periodo de un afio:

Prestar productos y servicios de calidad

Aumentar la gama de productos respecto a la competencia

Lograr un mejor posicionamiento de la marca

Aumentar la productividad un 10% respecto al afio anterior

Incrementar los clientes potenciales un 20% respecto al afio anterior

Crear un ambiente de trabajo agradable
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El director de la empresa ha comunicado estos objetivos a los diferentes empleados que han
trabajado en la empresa. Ademas, estos objetivos se han analizado en reuniones mensuales. A
pesar de que los objetivos mencionados se realizaron en el 2008, éstos siguen estando
presentes en la actualidad y los empleados los pueden consultar a través de la herramienta

compartida de trabajo, Dropbox.

Ademas, de estos objetivos estratégicos previstos para un afio, la empresa fija unos objetivos
a alcanzar cada mes mejorando los nimeros de ventas del mismo mes del afio anterior. Estos
se comunican a través de las pizarras que se aprecian en la imagen y a final de mes, se hace
una valoraciébn sobre si se ha
alcanzado o no el objetivo
planteado. Las oficinas de Cliensol
cuentan con dos pisos, el de arriba
es una sala de juntas en las que se
reunen los clientes y los
trabajadores y el piso de abajo es el

lugar habitual de trabajo y ademas

se encuentra el almacén.

Imagen 6: Sala de juntas. Fuente: elaboracién propia

2.9.4. Identidad comunicativa

A partir de una auditoria de comunicacién basada en entrevistas en profundidad con los
trabajadores de Cliensol Energy y la revision de documentos internos y externos, el analisis
de la situacién comunicativa de la empresa es la siguiente. En primer lugar, es importante
tener en cuenta que no disponen de una estrategia de comunicacién definida debido a falta de
personal especializado en el ambito de la comunicaciéon y marketing. Es decir, Cliensol Energy
cuenta con dos trabajadores, el director y un empleado encargados del departamento
comercial y técnico respectivamente. Es una empresa que ha pasado por un momento de
crisis que supuso la reduccion de la plantilla durante los afios 2013 y 2014. Es en este afio
2016 que Cliensol Energy estd notando un crecimiento en la venta de sus productos y

Servicios.

Por ello, al ser dos personas tinicamente no pueden hacerse cargo de la comunicacién como a
ellos les gustaria. Es el director el que se encarga de la comunicacién en la actualidad y ésta se
basa en la realizacidn de posts en Facebook asi como de tweets en Twitter. Ademas, publican

algain video en su canal de Youtube de forma eventual.
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La empresa no cuenta con una estrategia de comunicacién definida y entiende que la
comunicacion en estos momentos debe basarse en estar presentes en las redes sociales.
Tampoco dispone de un plan de comunicacién. De aqui nace la idea de hacer una propuesta
de plan de comunicacion de Cliensol Energy que tiene como objetivo potenciar los canales de
comunicacién y que los mensajes lleguen a todos sus publicos tanto externos como internos.
Por otro lado, si en este afio 2016 la empresa continua con el nivel de crecimiento en sus
ventas, es posible que contraten a una persona para que se encargue del departamento de

comunicacion de cara al afio 2017.
Mensajes

Como he explicado en la identidad conductual, Cliensol Energy a la hora de difundir los
productos y servicios de la empresa, el mensaje general que quiere transmitir a sus publicos
es el de adquirir un dispositivo tecnoldgico para ahorrar energia en casa o en la oficina. Esta
es la idea sobre la cual nace el proyecto de Cliensol Energy consistente en ofrecer
conocimiento a sus clientes sobre como pueden ahorrar en su consumo energético. Este
mensaje general a la vez estd relacionado con otros mensajes secundarios como son el de
reducir el impacto medio ambiental y fomentar una cultura energética. Estos mensajes son

consecuencia de la difusion del mensaje principal.

El mensaje general de la empresa esta bien definido asi como proyectado hacia los publicos
externos ya que el objetivo de la empresa es comercializar un producto para que el cliente
sepa donde ahorrar energia. En cambio, los mensajes secundarios que son los que
complementan el mensaje general no se acaban de proyectar. Es decir, Cliensol considera mas
relevante proyectar a sus publicos la necesidad de que adquieran el producto para reducir el
consumo energético que fomentar la visién de que al obtener ese producto a la vez se
consigue ayudar al medio ambiente. De igual forma, la empresa tampoco proyecta las
actividades que realiza que se sustentan bajo la idea de este mensaje secundario. Por ejemplo,
Cliensol Energy dispone de un plan de gestiéon ambiental del que solo tienen conocimiento los

empleados.

Este plan de gestién ambiental consiste en el uso de material fungible recargable y
reutilizable, el uso optimizado de papel y tinta, la separacién de residuos, la movilidad
sostenible de los trabajadores y proveedores facilitando informacién sobre el desplazamiento
en transporte publico y el uso de productos ecoldgicos en reuniones y presentaciones con
clientes. Este tipo de accidén que afecta positivamente tanto a los publicos internos como a los
externos no se comunica ni en las redes sociales ni en la pagina web de Cliensol Energy. Por lo
tanto, los publicos internos son conscientes de esta iniciativa pero la empresa no la potencia

de cara a clientes y proveedores. La proyeccidon de este plan es un ejemplo de accién que
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ayudaria a consolidar el mensaje sostenible que quiere proyectar la empresa también de cara

al exterior y que no esté tinicamente al conocimiento del personal de Cliensol Energy.
Publicos

Los mensajes descritos se transmiten al publico interno y externo con canales diferentes asi
como de diferente forma. En cuanto a los publicos internos, Cliensol Energy cuenta con el
director Tomas Garcia, la socia Karolien Coopman y la unica trabajadora de la empresa,
Carmen Murillo. Los publicos externos de la empresa son las familias, las empresas e
industrias, los organismos publicos como puede ser la Generalitat de Catalunya, posibles
clientes y proveedores.

Sector doméstico-
Familias

Director- Tomas M Empresas -PYME Y
Garcia grandes industrias
z Socio- Karolien > 0 i
PUBLICO INTERNO - _ rganismos
Trabajadores- | " .
Carmen Murillo Posibles clientes

— Proveedores

Esquema 4: Publicos de Cliensol Energy. Fuente: elaboracién propia

Cliensol Energy tiene identificados correctamente todos los publicos a los que se dirige
comunicativamente. Aunque es destacable que no tiene la misma relacién comunicativa con
unos publicos que con otros, como es el caso de los proveedores con los que tiene un contacto

mas diario a diferencia de los organismos puiblicos como puede ser la Generalitat.
Canales de comunicacion

En cuanto a los canales, de la misma forma que con los publicos, los distinguiré en si hacen
referencia a los publicos internos o a los externos. La comunicéloga Francisca Morales define
la comunicacioén interna como “aquella que siempre ha existido, de forma planificada o no,
en todo tipo de organizaciones”. En el caso de Cliensol, el tipo de comunicacién interna de la
organizacion es descendente, es decir, “aquella que surge de la alta direccién y desciende de

forma vertical hacia los niveles inferiores” (Morales, 2008:51-57).

De esta forma, los canales referentes a los publicos internos (director + socio + trabajador)

son:
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- Canales orales

R/
0‘0

Reuniones: se hacen mensualmente entre el director y el trabajador. En ellas, se
especifican los objetivos a conseguir en el mes como mejorar el nimero de ventas
respecto al mismo mes del afio anterior u otros mecanismos de busqueda de clientes.
Se detallan las tareas a realizar asf como se discuten diversos temas con el objetivo de
organizar un planning de trabajo. Se extraen unas conclusiones y unas lineas de

trabajo a cumplir y se apuntan en plafones para que puedan ser consultadas.

Conversaciones telefénicas: normalmente se utilizan para hacer comunicaciones
cuando el director y el trabajador no coinciden en la oficina. Es el director quien
acude a las presentaciones de productos con clientes y de este modo, llama al

trabajador para contarle como ha ido y de qué forma puede trabajar en la oficina.

- Canales escritos

Carteles: a pesar de que la empresa Unicamente cuenta con un trabajador, se siguen
manteniendo las notas informativas en las oficinas. Estas informan sobre el nivel de
ventas u otros datos de interés como son la evolucion del nimero de

usuarios/seguidores en redes sociales y la pagina web.

Post-it: son de caracter mas informal y se utilizan para apuntar citas importantes en
las cuales Cliensol Energy como empresa podra asistir o tiene programado hacerlo. Se
distinguen en colores como se puede apreciar en la imagen, las de color lila hacen
referencia a eventos confirmados y las verdes son eventos pendientes que atin no esta

confirmado que la empresa pueda participar.

Imagen 7: Oficinas de Cliensol Energy. Fuente: fotografia propia
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- Canales tecnologicos

Zoho (Intranet): es un software profesional de relacién con clientes. Actia como la

Intranet de la empresa ya que les permite tener una agenda con los clientes en los que
se crea una ficha de éstos con los datos de contacto, los productos comprados y el
dinero que invierten en la empresa. Ademas, permite guardar documentos, descargar
informes sobre las ventas, afiadir y programar citas con clientes, realizar proyectos e
incluso dispone de inventario para tener controlado lo que la empresa dispone en
stock. Incluso, dispone de chat para entablar conversaciones entre los miembros
conectados a esta plataforma. Es el canal de comunicacién mas utilizado por Cliensol

Energy ya que les permite concentrar en una herramienta multiples funciones.

Correo electrénico: es el canal menos utilizado por los miembros de la organizaciéon

ya que la comunicacién se basa principalmente en conversas.

Nube: los documentos internos realizados por la empresa se guardan en la nube en
herramientas como Google Drive o Dropbox. La intencién de Cliensol Energy al
utilizar este canal es evitar pérdidas de material asi como de disponer de toda la
informacién para ser consultada en cualquier dispositivo tecnolégico. Ademas,
tenerlos localizados en Internet permite que el socio sin estar presente en la oficina

conozca como se trabaja en los proyectos actuales.

En lineas generales, en la comunicacién interna destaca la Intranet en la cual se concentra
muchas funciones necesarias para la empresa en una sola herramienta. Aun asi, se podria
fomentar el uso del correo electrdénico a la hora de enviar comunicaciones entre el director,
socio y el trabajador asi como evitar la impresion de carteles en la oficina y tenerlos en linea.
Esto serviria para fomentar los valores de la empresa, entre ellos, el de reducir el impacto

medioambiental.

En cuanto a la comunicacion externa, Pere Soler la define como “la comunicacion de marca
y/o producto para llegar a los consumidores actuales y potenciales, asi como la de todos
aquellos que influyen en el proceso de compra, buscando la preferencia de marca, la misma

compray la fidelizaciéon de compra” (Soler, 2008:105).

Los canales referentes a los publicos externos (clientes + posibles clientes + proveedores +

organismos publicos) son:
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- Canales orales

Llamadas telefénicas: el departamento comercial es quien se encarga de llamar a

diferentes empresas, tanto PYMES como grandes industrias, para ofrecerles los
productos y servicios de la empresa. Se contacta directamente con las empresas pero
en ningln caso se utiliza este tipo de canal para contactar con particulares. Por otro
lado, al ser una relacién bidireccional, entre los empleados y el cliente, éste ultimo en
el caso de que adquiera el producto puede ponerse en contacto con el departamento
técnico para resolver cualquier duda respecto a la instalaciéon del producto. La
finalidad que tienen las llamadas que realiza Cliensol es captar el maximo niimero de
clientes. La media de llamadas realizadas por parte de Cliensol a empresas durante el

2015 gira entorno a las 100 al mes (Véase anexo 3).

Reuniones demostrativas: este tipo de canal es normalmente el siguiente paso

después de la llamada. La empresa ofrece la posibilidad, cuando el departamento
comercial se pone en contacto con la empresa en cuestion, de reunirse el director
(representante de la empresa) para presentarle los productos y servicios de la
empresa sin ningin compromiso. También, cualquier particular puede pedir este tipo
de reuniones e incluso en caso de que no esté seguro de la compra, la empresa

permite al cliente disponer del producto un tiempo para probarlo.

Conferencias: tienen la funcién de presentar cuales son las labores de la empresa. En
ellas, se pretende transmitir los mensajes de la empresa en cuanto a la importancia de
adquirir un producto que ayude a ahorrar energia asi como al hacerlo, se contribuye a
mejorar el medio ambiente. Este tipo de conferencias van dirigidas a entidades
publicas como ayuntamientos y diputaciones para que utilicen los productos en ellas.
Cabe destacar que en las actividades de promocion de la empresa siempre acude el

director de la empresa, Tomas Garcia.

Ferias: es el departamento comercial quien se encarga de buscar ferias energéticas
con el objetivo de que Cliensol Energy como marca se presente ante un publico mas
especializado, ya que quien acude alli son empresas del sector. En este caso, podemos
distinguir dos tipos de ferias. Por un lado, encontramos las ferias a las que acude el
director como visitante y que sirven para establecer contacto con empresas que
comercializan con productos energéticos. Este tipo de ferias son las mas habituales a

las que asiste la empresa.
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Por otro lado, encontramos las ferias a las que asiste la empresa, normalmente en
Espafia, para presentar todos los productos que comercializa o inicamente una de las
marecas en las que actia como partner, como vemos en la siguiente imagen en la cual
Cliensol Energy present6 la marca Current Cost en una feria de innovacién en
Barcelona. A diferencia de las otras ferias anteriormente explicadas, en éstas la
empresa asiste con la intencién de promocionar la marca corporativa Cliensol Energy

o la de alguno de sus proveedores.

Imagen 8: Cliensol Energy presentando la marca Current Cost en la feria Smart City Expo
World Congress de Barcelona en 2010. Fuente: Web Cliensol Energy

- Canales tecnoldgicos

R/

%+ Péagina web de Cliensol Energy: creada en 2009 por la empresa Cat Grafic. En ella, se
presenta la totalidad de los productos y servicios que ofrece la empresa Ginicamente
en espafiol. Estd organizada a partir de tres mends: uno superior, otro central y el
ultimo situado en la parte inferior. En los tres menus se repiten las mismas pestafias y
por tanto, los mismos contenidos. En el ment inferior encontramos las pestafias que
hacen referencia a informaciéon de la empresa como son “Nosotros” o “Nuestro
Compromiso”. Por otro lado, encontramos una galeria dinamica en la cual se

presentan imagenes sucesivamente de los productos novedosos de Cliensol Energy.

En el drea de la home hay un apartado de ultimas noticias en el que se presentan los
diferentes productos de la empresa y su descripcion, pero en ningin momento las

noticias hacen referencia a actividades de la empresa. Por tanto, el contenido de este

36



apartado es similar al de la tienda online. Es destacable también que hay iconos como
newsletter y soporte que se encuentran en la parte central sin ningun tipo de
consonancia con el resto de la informacion. En lineas generales, en la web como
aspectos positivos destacan el uso de los colores corporativos, el logotipo, la misma
tipografia en todas las secciones, un buscador y las imagenes de calidad asi como el

buen posicionamiento en buscadores (Véase anexo 4).

Como aspectos negativos, se observa una desestructuracién de la pagina web en
referencia al uso de tres menus innecesarios que repiten contenido y ademas, el
nombre de algunas de las pestafias no clarifica el contenido como por ejemplo el
nombre de “Netsmart upgrade” usado en el ment de la zona inferior. Por otro lado,
los contenidos Unicamente hacen referencia a los productos que comercializa la
organizaciéon pero en ningun caso, se muestran las actividades o los proyectos que

realiza la empresa.

También hay una falta de actualizacién en los contenidos, por ejemplo en el apartado
“Nosotros” se muestra el director mas 3 trabajadores, cuando de ellos solo trabaja
actualmente 1. Las redes sociales estan situadas en la parte inferior de la web lo que
imposibilita acceder a ellas a primera vista y las pestafias como “Newsletter” o
“Soporte” se encuentran situadas en medio de la home sin coherencia con el resto de
la informacién. Lo mas destacable es que no cuenta con un disefio responsive que
permita consultar la pagina web en otro dispositivo tecnoldgico que no sea un
ordenador. En cuanto a las visitas de la pagina web, en el afio 2015 tuvo una media de

unas 1000 visitas al mes (Véase anexo 5).
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Imagen 9: P4gina web de Cliensol Energy. Fuente: pagina web de Cliensol

Otra pagina web del proveedor Accuenergy en espafiol: Cliensol Energy establece

contactos mas directos con empresas que con particulares. Por ello, en el afio 2016 ha
decidido volcarse con el maximo proveedor en el sector industrial y hacer una pagina
web de éste pero en espafiol. El disefio es el mismo que la pagina propia de la
empresa canadiense Accuenergy con la diferencia que, la de Cliensol Energy es
meramente informativa de los productos que comercializa por parte de este
proveedor. En cambio, la pagina web de la empresa Accuenergy esta en inglés y ofrece

informaciones de los productos pero también de la empresa (Véase anexo 6).

Blog de Cliensol: se utiliza de forma muy esporadica, aproximadamente de una
entrada al mes o incluso hay meses en los que no hay ninguna entrada publicada. Los
contenidos publicados son los mismos que encontramos en el apartado “Ultimas

noticias” de la pagina web.

Redes sociales: Cliensol tiene presencia en las siguientes redes sociales:
o Facebook: cuenta con 1640 me gusta y la pagina esta valorada con 3 de las 5

estrellas posibles. En cuanto a las publicaciones, la mayoria son en referencia
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a los productos o a la participacién de la empresa en eventos pasados que
sirven de recordatorio para los usuarios. Por otro lado, combinan estas
publicaciones con otras que son compartidas de otras paginas como
GreenPeace u otras de tematica sobre el medio ambiente, innovaciones y
energias renovables. La mayoria de las publicaciones vienen acompafias de un
video o una imagen y ademads, cuentan con pocos me gustas, una media de 3
por publicaciéon y no son comentadas por los usuarios. Es destacable que los

usuarios comparten mas las publicaciones que comentarlas (Véase anexo 7).

o Twitter: cuentan con 15.662 seguidores y siguen a 13.475 perfiles de Twitter.
A diferencia de Facebook, la mayoria de posts son retweets de publicaciones
de diferentes perfiles, todos ellos relacionados con el medio ambiente y las
energias. Cuenta con un total de 7.818 tweets que tratan sobre la empresa, las

energias y la eficiencia energética (Véase anexo 8).

o YouTube: Cliensol Energy comercializa el producto pero no lo instala. Aun asi,
para ensefiar el funcionamiento de un gestor energético lo hace mediante
videos en su canal de YouTube en los que explica el facil funcionamiento del
producto. Por ello, desde 2010 cuenta con 156 suscriptores y numerosas

visualizaciones, un total de 108.719.

o Linkedin: no es la red social mas utilizada y esta un poco en desuso, de aqui
que Unicamente cuente con 70 seguidores. Segun el director, prefieren
centrarse en las otras redes sociales que van dirigidas hacia un publico menos
profesional. Teniendo en cuenta que la empresa esta presente en mercados
internacionales seria interesante dedicar mas tiempo a esta red social que

permitiria establecer nuevos contactos profesionales.

o Skype: se utiliza habitualmente para establecer contacto con los
representantes de las empresas proveedoras y el director de Cliensol Energy.
Ademas, la empresa ofrece la posibilidad a cualquier persona interesada a
hacer un Skype para resolver dudas o explicar algin producto sobre todo si no

es posible establecer una reunién personal.

Newsletters mensuales: se realizan a partir de la herramienta de marketing

MailChimp y inicamente se envia a las personas que estan registradas en la base de
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datos de Zoho. No son Unicamente clientes sino también personas que tienen interés
en la empresa. La periodicidad es mensual y sirve de herramienta publicitaria de los

productos y servicios de Cliensol Energy.

Es importante entender que a pesar de no tener una estrategia de comunicacién definida
debido a la falta de recursos, el director intenta establecer comunicacién con los publicos
externos aunque ésta sea minima. La multiplicidad de canales en este caso, no ayuda a la
comunicacion de la empresa ya que se priorizan unos sobre otros. Por ello, en la propuesta de
plan de comunicacién se analizara qué canales son los que se utilizaran, qué mensajes se

transmitiran a partir de ellos y a qué publico iran dirigidos.

2.10. Analisis DAFO comunicativo

Debilidades

Amenazas

Falta de personal dedicado en
exclusiva a la comunicacién.
Mas uso de unos canales de
comunicacion que de otros.
Excesivas herramientas de
comunicacién externas
innecesarias

Pagina web desorganizada, no
actualizada y disponible
Unicamente en espafiol

Blog de la empresa en desuso
Se potencia de forma muy
secundaria el mensaje de
sostenibilidad de los productos de
Cliensol

No se informa a los clientes sobre
los acuerdos con nuevos
proveedores

No tienen una estrategia de
comunicacion ni siguen ningin
protocolo de actuacién. Su
comunicacion se basa en estar
presentes en redes sociales

Entorno digital en evolucién
Competidores muy presentes en
las redes sociales y con unas
paginas web muy completas

Fortalezas

Oportunidades

Principal herramienta de
comunicacion interna con amplias
funciones

Uso de redes sociales para
potenciar la venta de productos
Tienda online potenciada a través
de la pagina web

Crecimiento de la empresa puede
conllevar a retomar de nuevo las
tareas del departamento de
comunicacién y marketing

Tabla 9: DAFO comunicativo de Cliensol. Fuente: Elaboracién propia
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Después de realizar este andlisis de la situacién comunicativa de Cliensol Energy, he llegado a
unas conclusiones generales que he resumido a partir de este DAFO. En primer lugar, en
cuanto al andlisis interno, el principal problema que tiene esta empresa es que no dispone
de una persona especializada en comunicacién que pueda encargarse de mejorar la pagina
web y de tener mas actividad en las redes sociales. Ademas, esto conlleva que por la falta de
tiempo asi como de recursos personales, se priorice el uso de unos canales de comunicacién
ante otros como es el caso de las redes sociales de Facebook y Twitter ante el poco uso de una
herramienta como Linkedin que es de uso mas profesional. En el caso de potenciarse se

podria sacar mucho partido de ella como canal de contacto con otras empresas.

Por otro lado, cuentan con herramientas de comunicacién externas innecesarias como el blog,
teniendo en cuenta que la propia pagina web esta desestructurada y no se actualiza. Este blog
incorpora los mismos contenidos que la web, por lo cual es una herramienta que podria no
utilizarse o cambiar su funcion. Ademas, de no utilizarse tampoco se comunica la existencia
de éste, ya que solo es accesible a partir de la pagina web. La empresa ha decidido, debido a
que su cliente potencial es el sector industrial, traducir la pagina web de su proveedor
principal Accuenergy al espafiol. De este modo, han mantenido el mismo disefio con la

diferencia de que la version espafiola solo cuenta con la descripciéon de los productos.

Esta idea es interesante en el caso de hacerse con los demas proveedores también. Pero en
cambio, es innecesario realizar una pagina web solo para explicar los productos que
comercializan cuando esta informacién podria ir incluida en la pagina web de Cliensol Energy
de forma mas clara. Por ello, considero que debido a la situacién de la empresa, lo ideal seria

centrarse en la pagina web propia para que ésta sea mas accesible, completa y organizada.

Por un lado, se comunica en exceso los productos y servicios que posee Cliensol Energy pero
no se proyecta de la misma forma el mensaje de la necesidad de reducir el impacto
medioambiental y fomentar una cultura energética. Por otro lado, la comunicacién con los
publicos internos es mucho mas fructifera que con los publicos externos ya que a éstos no se
les comunica lo qué hace la empresa y como funciona sobre todo a los clientes. Por ejemplo,
en el caso del Plan de Gestidn Ambiental, solo tiene acceso el socio y el trabajador y en
cambio, los clientes no son conscientes de su existencia cuando seria interesante que

conociesen qué hace la empresa a nivel de ahorro y de preservacién del medio ambiente.

Hay que tener en cuenta que la situacion actual de la empresa a nivel de personal imposibilita
una dedicacién mas amplia en cuestiones de comunicacién. A pesar de estas debilidades
pueden mejorar como propondré en la siguiente fase de planificacién, la empresa posee las
siguientes fortalezas. Por un lado, la empresa tiene una buena reputacién en el mercado. El

concepto de reputacién es dificil de medir pero en este caso, me he basado en las
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puntuaciones y comentarios que he observado en plataformas como Amazon o Facebook
(Véase anexo 9). A nivel interno, disponen de la herramienta Zoho que permite condensar
mucha informacién en un solo lugar ya que ésta les permite disponer de una base de datos de
clientes/interesados, informes de crecimiento y productividad, correo y chat interno, entre

otras funciones.

A la hora de publicar en las redes sociales se intenta transmitir el mensaje general de la
empresa que es el de obtener sus productos para poder ahorrar energia. En referencia al
mensaje sostenible de reduccién de energia para ayudar al medio ambiente no se realizan
publicaciones propias sino que se comparten las publicaciones de otras empresas como
GreenPeace. Por otro lado, hay un elemento incluido en su pagina web como la tienda online
que facilita que el cliente pueda ponerse en contacto directo con la empresa sin

intermediarios y comprar los productos desde esa plataforma.

En cuanto al andlisis externo, la principal amenaza de Cliensol Energy son sus competidores.
Ellos estan innovando e invirtiendo en comunicacién con unas paginas web muy completas y

actualizadas diariamente asi como también son muy activos en sus redes sociales.

Cabe destacar que la empresa esta valorando la posibilidad de incorporar un responsable de
comunicacion en el departamento de marketing en el 2017. Esta incorporacién supondria un
gran avance en materia comunicativa por parte de Cliensol Energy ya que significaria estar al
nivel de sus competidores en la red y mejorar el uso de los canales activos de los que dispone

actualmente.
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Después de analizar las necesidades de comunicacién que presenta la empresa, esta
propuesta de plan de comunicacién se enmarca bajo la finalidad de mejorar la comunicacién
con los publicos externos e internos de la organizacién. Teniendo en cuenta la mejoria de la
empresa respecto al nivel de ventas, en el caso de que siguiese asi, durante el préximo afo se
podria implementar de nuevo el departamento de marketing y comunicacién. Este hecho
conllevaria la incorporacién de una nueva persona en la plantilla dedicada en exclusiva a
temas comunicativos. Por esta razon, considerando esta posibilidad, el plan de acciéon que se
presenta a continuacién tendra en cuenta la disposicion de una persona encargada de la
comunicacién de la empresa que pueda llevar a cabo las acciones planteadas en el periodo de

un afo.

Los objetivos y las acciones forman parte de la estrategia de comunicaciéon. Nuria Salo,
profesora de comunicacion audiovisual de la Universidad de Barcelona, define la estrategia de
comunicacién como “un acto creativo, innovador, légico, intencional y aplicable que genera
recursos y condiciona decisiones técnicas, identifica una posiciéon competitiva ventajosa en el
entorno y persigue la mejora en la eficacia de la empresa” (Sal6, 2005:45). Por consiguiente,
en esta fase de planificacion se formulara una nueva estrategia de comunicacidon que tenga en
cuenta a partir de los objetivos y las acciones a qué publico se quiere llegar y qué mensaje se

quiere proyectar.

3.1. Estrategia de comunicacion

Nuria Sal6 identifica que la estrategia de comunicacién depende de la politica de
comunicacion que transmita la direcciéon de la empresa y de los objetivos que se pretendan
alcanzar (Salo, 2005:45). Por lo tanto, la estrategia de comunicaciéon que se plantea debe ser
dirigida en primer lugar por el responsable de comunicacién aunque debe contar con el

apoyo y la conformidad de la direccién general.

Por ello, el nuevo departamento de comunicacidon y marketing debera estar situado al mismo
nivel que el director general en el organigrama. Los motivos de que no esté situado de igual
manera que los otros dos departamentos es debido a que se encarga de la implantacion de la
politica comunicativa de la empresa y esto conlleva, estar en contacto con el resto de
departamentos para lograr transmitir una buena imagen global que difunda las acciones de la

empresa.
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Esquema 5. Organigrama de la empresa en 2017. Fuente: elaboracién propia

Como se ha detallado en la fase de investigacidn, el logotipo de Cliensol Energy, a pesar de
haber sufrido algunas modificaciones en su disefio, no muestra un cambio que permita a los
publicos distinguir la variacién del nombre de Cliensol a Cliensol Energy. Por ello, de cara al
2017 se propone un cambio de logo que sea distinto al anterior pero que mantenga la
metafora de sostenibilidad y de preservaciéon de los tres bienes representados: Sol,
Naturaleza y Agua. La propuesta de cambio de logotipo seria el siguiente y los colores estaran

representados en el nombre en vez de en la bola del mundo.

ENSOL &

Energy il

Imagen 10: Propuesta de logotipo de Cliensol Energy. Fuente: elaboracion propia

Imagen 11: Logotipo actual de la empresa. Fuente: elaborado por Eckert-Zuiiga

Ademas del logo, se propone que todos los documentos realizados por la empresa dispongan
del mismo estilo3. Por lo tanto, con las mejoras en comunicacién interna y externa, se

pretende que Cliensol Energy pueda en el periodo de un afio:

“ Transmitir sus mensajes al publico externo e interno

% Mejorar su posicionamiento de marca respecto a la competencia

% Mejorar la relacién con sus clientes actuales

“ Crear un ambiente de trabajo basado en la coordinacién de todo el equipo que ayude

a fortalecer el sentimiento de pertenencia

13 Las acciones planteadas estan disefiadas acorde a un mismo modelo de disefio que la empresa podra
seguir a partir del uso de la herramienta gratuita Canva.
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Tanto los objetivos como las acciones propuestas pretenden potenciar los dos mensajes

principales de la empresa:

1. Principal: adquirir un dispositivo tecnolégico para ahorrar energia en casa u en la
oficina

2. Secundarios: reducir el impacto medio ambiental y fomentar una cultura energética

En la actualidad Cliensol Energy transmite su mensaje principal de forma clara y sencilla a
familias, empresas e industrias pero no acaba de explotar el mensaje secundario que tiene
relacion con la eficiencia energética. Por lo tanto, a partir de las propuestas de comunicacion
que se muestran a continuacién se pretende mejorar la transmision del mensaje mas
promocional a partir de informaciéon mas clara en la web y del contacto personal entre los

empleados de la empresa y los clientes.

En cuanto al segundo mensaje, se vinculara la reducciéon del impacto medio ambiental y el
fomento de una cultura energética a partir de actividades que ayuden a concienciar al publico
sobre la importancia del ahorro energético. Ademas, se mostrara de qué forma Cliensol
Energy contribuye a ello explicando a los publicos externos en qué consiste la politica de
calidad y el plan de gestion ambiental. Estos mensajes se transmitiran a los siguientes

publicos clasificados por ambitos de comunicacién:

Comunicacion interna

Director
Empleados
Comunicacion . Comunicacion
.. Socio N
metodolégica institucional
Clientes actuales Proveedores
Clientes potenciales Comunidad
Ex clientes Administracién piblica

Asociaciones civicas- ONG
Centros de investigacién

Medios de comunicacién

Imagen 12: Mapa de publicos en 2017. Fuente: elaboracién propia
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El actual mapa de publicos de la empresa no tiene en cuenta a los ex clientes, a los centros de
investigacién ni a los medios de comunicacién. En referencia a los centros de investigacion,
por ejemplo, se deberia de tener un conocimiento sobre qué hacen e intentar establecer
contacto con ellos. Lo mas destacable de esta identificacion de los publicos es la
incorporaciéon de los medios de comunicacién ya que en el actual mapa de publicos de la
empresa no los tienen en consideracién. En cambio, en esta propuesta de estrategia de

comunicacién juegan un papel clave en la promocién de la marca Cliensol Energy.

3.1.1. Matriz de publicos, relacion y formas de contacto

A continuacién se presenta la relacion que tendra Cliensol Energy con cada uno de sus

publicos y los canales a partir de los cuales se establecera la comunicacion:

Publico Relacion Formas de contacto
Socio- director Transparencia y rendicién de Reuniones, informes y llamadas
cuentas
Empleados Cumplimiento contractual Intranet, correo y reuniones
Colaboracion en el trabajo bisemanales
Clientes, ex clientes y Informacion de los productos Web, correo, comunicacion
clientes potenciales y servicios. Soporte y personal, publicidad, reclamos,
solicitudes solicitudes y quejas
Proveedores Cumplimiento contractual Reuniones y llamadas
Comunidad Informacion de los productos Web y publicidad
y servicios de Cliensol Energy
Administracién publica Cumplimiento de laley y Web e informes por ley
transparencia
ONG Cesion de productos e Web
informacién de productos y
servicios
Centros de Transmisién de conocimiento Web
investigaciéon
Medios de Oportunidad informativa, Sala de prensa (web) y llamadas
comunicacion envio de comunicaciones y
contacto permanente

Tabla 10. Matriz publicos y relacién de Cliensol Energy con ellos. Fuente: elaboracién propia
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3.2. Objetivos

La definicion de los objetivos es consecuencia de un proceso previo de obtencién de
informacién y de la identificacién de los problemas o necesidades de comunicacién. Para
llevarlos a cabo, segin Andrés Aljure, es imprescindible que se evaliie la capacidad de
cumplimiento, que tengan relacion con la visién y misién o con un objetivo estratégico, que
sean especificos y cuantificables y ademas que se contemple la definiciéon de tiempo (Aljure,

2015:148).

Objetivos para la comunicacién externa

Incrementar un 50% la notoriedad de los productos y servicios de la empresa en el
periodo de un afio

Fomentar un 20% la participacién de los clientes actuales durante la vigencia del plan
Aumentar hasta el 20% el conocimiento de la organizacién (visién, misién y valores)
por parte de los publicos externos en un plazo de 12 meses

Mejorar un 20% el uso de las redes sociales durante 1 afio

Aumentar un 10% el conocimiento de marca a nivel internacional durante la vigencia
del plan

Aumentar la presencia de la organizaciéon un 10% en los medios de comunicacién

Objetivos para la comunicacién interna

Mejorar un 20% la participacion, la colaboracion y la relacion con los empleados para

favorecer asi el sentimiento de pertenencia a Cliensol Energy

3.3. Acciones de comunicacion externa

Cliensol Energy realiza diversas acciones de comunicacion externa en la actualidad como se
ha podido apreciar en el andlisis de la fase de investigacion. Aun asi, no las potencia de forma
que lleguen a todos sus publicos externos ya sean clientes o proveedores. Por esta razon, se
ha decidido continuar con determinadas acciones, mejorar otras e incorporar unas acciones
nuevas que ayuden a que la empresa desarrolle una buena relacién comunicativa con sus
publicos. A continuaciéon se presenta la incorporacién de nuevas acciones, todas ellas,

planteadas para que sean incorporadas en el afio 2017.
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Reestructuracion de la pagina web de
Cliensol

- Incrementar un 50% la notoriedad de los
productos y servicios de la empresa en el
periodo de un afio

- Aumentar un 10% el conocimiento de
marca a nivel internacional durante Ia
vigencia del plan

Publico externo

Contratacion de un disefiador web
Responsable de comunicacion

Director general

Enero a Abril del 2017 (reestructuracién)
Todo el afio (actualizacién y contenidos)

Alta- primera accién a desarrollar

La actual web presenta ciertos problemas de estructuracion asi como de falta de actualizacion
de algunos contenidos. En primer lugar, hay que tener en cuenta que la pagina web fue creada
en el 2009 cuando habia un responsable en el departamento de marketing que se podia hacer
cargo de ella. Sin embargo, durante la crisis que atravesé la empresa, se prescindié de la

persona encargada en el ambito de la comunicacién y del departamento en cuestion.

Desde entonces, la pagina web no ha sufrido cambios en el disefio pero si se han actualizado
algunos de sus contenidos como por ejemplo la oferta de los productos ya que Cliensol ha
firmado pactos de colaboracién con diferentes proveedores. No obstante, hay otros
contenidos referentes a la actividad diaria de la organizacién que no han variado como es la
pestafia del “Nosotros” en la cual aparece la descripcion de los 3 responsables de los distintos
departamentos. Esta informacién tan necesaria no se ha actualizado cuando la empresa
unicamente dispone de un trabajador que se ocupa del departamento técnico y el director

que se encarga del departamento comercial.

La pagina web aparte de los problemas de estructuracidn y de actualizacién presenta otros

también relevantes como son:

La existencia de tres menus (superior, central e inferior) que repiten el nombre de las
pestafias e incluso contenidos. Por ejemplo, la pestafia “Software” aparece en los tres

menus mencionados.
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Las pestanas no clarifican el contenido. Incluso, se puede acceder de diferentes
maneras al mismo tipo de contenido debido a la multiplicidad de pestaiias visibles en

la pagina principal de la web.

El apartado dedicado a las redes sociales esta situado al final de la pagina, lo que
imposibilita que con una simple mirada se pueda acceder a ellas. En este caso, hay que

bajar hasta el final de la pagina para poder encontrarlas.

El apartado de “Ultimas noticias” deberia incluir noticias con diferentes contenidos
como actividades de la organizacién o explicacién de un nuevo acuerdo con algin
proveedor. Sin embargo, esto no sucede y este apartado que esta situado en el centro
de la Home contiene contenido similar al que encontramos en la tienda online ya que

solo se promocionan las novedades de los productos.

El idioma de la pagina web es el espafiol. Teniendo en cuenta que los proveedores son
europeos y que, se establece un pacto de colaboracidn entre ellos en cuanto a la venta
de productos, deberia de afiadirse la posibilidad de acceder a la pagina en inglés

ademas del espafiol.

El aspecto actual de la pagina web de Cliensol Energy que muestra todo lo mencionado en los

puntos anteriores es el siguiente:
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Logo
| Inicio | Particulares | Profesionales | Software Gestion | Videos | Contacto | Tienda |

Sector doméstico Descargar software n

Software profesional Kits recomendados

Partners iDénde comprar?

[ New products ] [ Ultimas noticias ] Suscripcién a Newsletter

Siguenos
| |

| Soporte |

MENU

Nosotros

Nuestrocompromiso

Nuestros servicios @ FACEBOOK @ SIGUENOS EN TWITTER
Software

iDénde comprar?

Netsmart Upgrade

Registro de producto

Partners

Media

Energy control

[

| I(,ltl Copyright Cliensol SL @2009-2015. Tel 937567469 - web by CAT grafic |

Imagen 13: Wireframe de la pagina web actual de la empresa. Fuente: elaboracién propial4

Por ello, tomando en consideracidon los problemas que presenta la actual web, la propuesta de

mejora de la nueva web incluiria los siguientes puntos:

0

“» Web con una estructura sencilla en la que se mantendra los colores corporativos de la
organizacion como en la actual web, la galeria dinamica y el buscador. Por otro lado,
se cambiara la pestafia de “Media” de la web por la de “Sala de prensa” ya que en ella
se publicaran diferentes notas de prensa y noticias elaboradas por el responsable de
comunicacion de la empresa asi como se recogeran las menciones de la empresa en

los medios.

%+ Contara con un disefio responsive para que la web pueda ser consultada por cualquier

dispositivo. La actual web no cuenta con ello.

“ Wireframe elaborado a partir de la pagina web https://gomockingbird.com
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Unico ment situado en la parte superior que contara con 6 pestafias:

o Inicio

o Productos: al clicar sobre la pestafia se podra acceder a un submenu que da
opcidn a los diferentes sectores a los que se dirige Cliensol Energy (doméstico,
empresa o industria). En cada uno de ellos se podra consultar los productos
como los analizadores y el software del sector en concreto.

o Servicios: de la misma forma que en la pestafia productos, se desplegara un
submenu que contard con la explicacién detallada de cada uno de los
servicios. Entre ellos destacan las asesorias, las auditorias, la cesién de
productos y los talleres de formacion.

o Tienda online

o Nosotros: descripcion de los integrantes de la empresa. También dara la
posibilidad de acceder a un submenu en el que se podra consultar la vision, la
misién y los valores de la empresa.

o Contacta: formulario para enviar cualquier consulta a Cliensol.

El apartado Noticias seguird situado en el centro de la Home pero los contenidos
serdn mas diversos. Se incluiran actividades de la empresa, proyectos asi como

promociones.

Los iconos de las redes sociales estaran situados en la parte superior y derecha de la
web. En la parte superior se podra acceder a Facebook, Twitter y a subscripcién por
RSS. Por otro lado, en la parte derecha se podra acceder a las mismas y también a

Youtube y Linkedin.

En la parte derecha de la web se incluird ademas de las redes sociales, un acceso
directo a la subscripcion a la newsletter mensual a través del correo, los proximos

eventos de Cliensol Energy y la posibilidad de enviar una consulta a la empresa.

En la parte superior, concretamente encima del mend se podra cambiar el idioma al

inglés.

Con la propuesta de estos cambios, se lograria cumplimentar los objetivos de aumentar la
notoriedad de los productos y servicios ya que se podra apreciar de forma mas clara cuales
son los productos seglin el tipo de sector y los servicios que ofrece la empresa. Cabe recordar

que la actual web dispone de varias pestafias para acceder a los productos con diferente
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nombre y esto puede ocasionar despiste del usuario a la hora de buscar lo que realmente

quiere.

Ademas se lograra conectar con el publico europeo a través de la opcién de cambio de idioma
al inglés. Por ello, es muy importante que el nuevo responsable de comunicacién de Cliensol
Energy tenga conocimientos basicos en disefio web, domine las redes sociales, la publicacion
de contenidos online y el inglés. El aspecto de la nueva web con los cambios comentados seria

el siguiente:

ES EN

Logo () (€]

Inicio Productos Servicios Tienda Online Nosotros Contacta (Q Buscar )

Sector dom éstico Asesorias Visién Siguenos en redes sociales

Empresas Auditorias
" Misin ol f m

Industrias Ceslfin productos

Valores

Talleres de formacién

Noticias Subscribete a nuestra newsletter

|

Préximos eventos

01 ENERO: Fira Energy

o4 FEBRERD: Cursos Formacion

Servicio de asistencia

"

»> . =) Salade prensa

Copyright Cliensol Energy SL 2009-2016. Todos los derechos reservados |

Imagen 14: Wireframe propuesto para la reestructuracién de la web. Fuente: elaboracién propia

Con esta web, no es necesario tener el blog que dispone la empresa ya que los contenidos
relacionados con la organizacién en formato noticia estaran disponibles en la pagina
principal. Por otro lado, el envio de newsletters mensual se continuara haciendo de igual
forma que hasta ahora por suscripciéon en la web aunque el contenido no estara relacionado

solamente con los productos de la empresa sino también con las actividades que haga ésta.

53

I*]

[=]



Talleres de sensibilizacion energética

- Fomentar un 20% la participacion de los
clientes actuales durante la vigencia del
plan

Publico externo (clientes)

Material publicitario (carteles)

Sala de reuniones

Bebida y picoteo

Responsable de comunicacion

Director de la empresa

Febrero a Junio de 2017

Alta

En la actualidad, la relacion que mantiene la empresa con sus clientes se basa en la venta del
producto, alguna consulta por parte del cliente y el envio del newsletter mensual cada mes. No
existe mas comunicaciéon mas alla de lo mencionado. Por esta razon, la accién que se presenta
a continuacion tiene el objetivo de aumentar la fidelizaciéon de los clientes actuales de la
empresa. Estos talleres de sensibilizaciéon que tendran el nombre de Sensibilizate con

Cliensol consistiran en jornadas basadas en la participacién y el debate con los asistentes.

Los talleres se realizaran en las oficinas de la empresa durante los siguientes dias: 14 de
febrero: Dia Mundial de la Energia; 5 de marzo: Dia Mundial de la Eficiencia Energéticay 5 de

junio: Dia Mundial del Medio Ambiente.

En cada uno de los dias se explicara en qué consiste ese dia tan destacado a partir de la visita
de un experto!> en energias, eficiencia energética y medio ambiente. Después, habra un
espacio de debate a cargo del director de la empresa. Por ello, se espera que a raiz de la
explicacion del experto, se genere expectacion entre los clientes y participen ofreciendo su

opinidn sobre el tema a debatir.

La jornada tendra una durabilidad de una hora y media aproximadamente y contara con un
pequeiio picoteo. Para poder asistir, la empresa enviara a los clientes una invitacién por
correo electronico para confirmar su asistencia y la de sus acompafiantes. Con estos talleres,
se pretende mantener el contacto con los clientes actuales y ademas, es una forma de

conseguir que hablen de la empresa a otras personas. Este es un ejemplo de invitacién que se

15 Se considerara la idea de invitar a personas relevantes de otras empresas y su visita sera gratuita.
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enviaria el 5 de junio, el Dia Mundial del Medio Ambiente en el que ademas de la visita del

experto, se debatiria sobre el cambio climatico.

Hi
EN

INVITACION - »
Sensibilizate con (&8 JUN -

Dia Mundial del Medio

CI ien SO I Ambiente

18h. Visita de un experto en medio ambiente que comentara cdmo
surge y en qué consiste este dia tanimportante

18.30h. Debate sobre el cambio climéatico a cargo de Tomas Garcia,
director de Cliensol

Confirma tu asistencia contestando a este correo. Te esperamos

oy

Imagen 15: Ejemplo de invitacién para los talleres de Cliensol. Fuente: elaboracion propia

Nombre de la accion (3) Jornadas de puertas abiertas en Cliensol

Objetivo/s asociado/s | - Aumentar hasta el 20% el conocimiento de
la organizacién (visién, misién y valores)
por parte de los publicos externos en un
plazo de 12 meses

- Incrementar un 50% la notoriedad de los
productos y servicios de la empresa en el

periodo de un afio

Dirigido a | Publico externo
Recursos necesarios | Material publicitario (triptico + roll up en la
puerta de la oficina)
Sala de reuniones
Responsabilidad | Responsable de comunicacién
Empleados (incluyendo el director)
Calendario | Junio a agosto de 2017 (los miércoles de
cada semana durante estos meses)

Prioridad | Media
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Descripcion

Esta accién se basa en mostrar en qué consiste la empresa y en presentar los diferentes
productos y servicios. Se llevara a cabo los meses de verano de junio a julio, una vez por
semana, concretamente los miércoles. La preparacion de estas jornadas las llevaran a cabo
todos los empleados que serdn quienes expliquen la visién, la misién y los valores de la
empresa al publico. Después, serd el director quien presente los productos y los servicios,

mas concretamente del sector doméstico.

Las jornadas de puertas abiertas servirdn para dar a conocer la empresa a nuevos clientes y
explicar ademas de los productos y servicios, todas las acciones que lleva a cabo la empresa
relacionadas con el medio ambiente como el plan de gestion ambiental. Esta accién que
lograra cumplimentar los objetivos de comunicaciéon expuestos en la tabla, permitira
conseguir a la vez los objetivos estratégicos que tienen relacion con el aumento de las ventas

y la captacién de nuevos clientes.

Se hara difusion de las jornadas de puertas abiertas a partir de un roll up en la puerta de la
oficina y también por las redes sociales de Twitter y Facebook. Ademas se entregara a cada

uno de los asistentes el siguiente triptico informativo:

Parte exterior

Hazte cliente del Sol
PARA R

Conseguir un mundo més sostenible

Reducir el impacto medioambiental P T 1y
Cuidar el entorno
Fomentar una cultura energética \
AN\ Energy

CONTACTO
C/ Cami Ral 41 - 08393 - Caldes
d'Estrac
Barcelona-Espaiia
Tel: 937567469
f i v i)
-*
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Parte interior

VISION
Convertirse en la empresa lider en la venta de productos y
servicios energéticos innovadores para ahorrar energfa“
MISION

Conseguir que las familias y empresas conozcan su consumo
energético para lograr juntos un planeta més sostenible”

VALORES

Fomentar una cultura energética
Reducir el impacto medioambiental
Calidad en la gestidn de trabajo
Cuidado con el entorno
Proximidad al cliente y complicidad con el proveedor

Q Eficiencia energética

@ Sensibilizacion energética

@ Energias renovables

Productos

Adaptados segin el sector

‘ Doméstico

;|

d Industrias

PYME

ANALIZADORES

Dispositivos tecnolégicos que permiten conocer el consumo real
de energia

Dispositivos que permiten descargar los datos energéticos de los
contadores

SOFTWARE Y HARDWARE
Permiten interpretar los datos que ofrece el analizador o sonda

para conocer cudles son los puntos en los que se puede ahorrar
energia.

Servicios

Asesoria sobre climatizacién y energias renovables
Auditorfas
Cesidn gratuita de productos
Talleres de formacién

Cliensol Energy le garantiza su dinero si no queda
satisfecho

Imagen 16: Triptico de la marca Cliensol Energy. Fuente: elaboracion propia

Nombre de la accion (4)

Participacion en Expo Energy México
2017

Objetivo/s asociado/s

Dirigido a

Recursos necesarios

Responsabilidad

Calendario

Prioridad

- Aumentar un 10% el conocimiento de
marca a nivel internacional durante la

vigencia del plan

Publico externo (sobre todo proveedores y
nuevos clientes, concretamente de América
Latina)

Expositor en el lugar, material promocional
y gastos del viaje (hotel, dietas y transporte)
Asistira el director Tomas Garcia y el
responsable de comunicacion

31 de enero al 2 de febrero de 2017

Alta
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Expo Energy Mexico 2017 es un evento mundial en el cual se exponen las nuevas soluciones
tecnoldgicas de la industria energética. Como he comentado en la fase de investigacidn,
Cliensol Energy destina sus productos sobre todo al publico espafiol pero también a América
Latina a través de su tienda online. Aun asi, no realiza ningtin acto presencial ni ningin tipo
de comunicacion directa hacia el publico latino mas alla de lo explicado. Por ello, durante el
afio 2017, se propone participar en esta exposicion ya que por un lado, ayuda a potenciar la
imagen de marca de la empresa y a obtener clientes en esos paises y por otro lado; puede
ayudar a establecer contactos con otras empresas que podrian convertirse en futuros

proveedores.

Esta exposicion tiene una durabilidad de tres dias y acudirian el director y el responsable de
comunicacion ya que las oficinas de Cliensol Energy deben permanecer abiertas por si existe
cualquier tipo de incidencia con algin cliente. Por esta razoén, serd el responsable del
departamento técnico quien no acuda a la exposiciéon para trabajar en las oficinas de la

empresa.

El espacio del que dispondra Cliensol tendra

[ =
aproximadamente 9 m2 y contard con las r 1
siguientes equipaciones!é (incluidas en el precio

por la organizacion):

3,0m

Espacio de exposicion. !
Tres paredes laterales y alfombra. |
Antepecho con el nombre de la empresa ‘“L\ —
(sin logotipo). s ‘ N "

Una mesa con 2 sillas y cesto de basura.

Contacto eléctrico e iluminacién del stand.

Diploma de participacion.

Campanas concretas en las RRSS de
Facebook, Twitter, Youtube y Linkedin

- Mejorar un 20% el uso de las redes
sociales durante 1 afio

Publico externo

Internet

16 Informacién y fotografia extraidas de la pagina web del acto http://www.energymexico.mx/stands.php
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Responsable de comunicacion
Todo el afio

Alta

Las redes sociales de Twitter y Facebook compartiran la misma cabecera. En cambio el tipo

de contenido variara segun la red social.

Facebook: Segun el estudio Uso de Facebook por parte de las empresas espariiolas,
elaborado por la Asociacién Espafiola de la Economia digital en el afio 2011, el 12%
de las empresas presentes en esta red social la utilizan para vender. Teniendo en
cuenta que en el fase de investigacidn se mostré que Cliensol Energy utiliza las redes
sociales basicamente para informar sobre sus productos, en este plan de
comunicacion se pretende que ademas de promocionar sus productos y servicios,

también interactuie con los usuarios.

o Contenidos: se utilizard para promocionar las noticias publicadas en la web y
ademas se compartiran noticias relacionadas con el medio ambiente, el ahorro
energético y las energias renovables de otras organizaciones. Por otra parte,
se publicaran promociones para que los usuarios accedan directamente a la
tienda online asi como concursos que faciliten la participacion de los usuarios.

o Periodicidad: 1 publicacion al dia.

Campaiias concretas

1. Publicidad a través de Facebook Ads: servira para promocionar la pagina de Cliensol
Energy. A partir de esta herramienta se pueden lanzar anuncios segmentados por publicos
muy concretos. En este caso, se utilizara Facebook Ads para destinar los anuncios hacia
América Latina y Espafa, sobre todo Catalufia. Se podrd en marcha cuatro anuncios, una

semana cada anuncio en todo el ano.

2. Concurso jTienes un minuto!: sera una iniciativa que se pondra en marcha el dia 15 de
cada mes. Consiste en hacer un video de un minuto en el que personas individuales o familias
explican cdmo ahorran energia en casa. Deben empezar estos videos con la frase: Hola
soy/somos... y para ahorrar hago... y td? Las personas que participen tendran que enviar el
video a la empresa entre el dia 15 y el 20 de cada mes por correo electréonico para que
durante los 7 o 10 dias posteriores, Cliensol Energy elija los 20 mejores videos por su

originalidad y creatividad. Se publicardn los 20 videos en la pagina de Facebook de la
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empresa para que la gente vote a partir de sus likes el que més le ha gustado. El video con més

likes ganard un pack doméstico de un analizador con sus accesorios.

Como he dicho, el concurso se publicitara el dia 15 de cada mes en Facebook de esta forma:

©  TIENES UN
MINUTO!

, ) ) Cliensol Energy elegira alos 20
@ Enwrljmos un v‘l_deo de 1‘rg|nuto mejores videos por su
en elque expliques que haces originalidad, creatividad y

pera ahorrar en casa RECUERDA cuanta méas gente de

~ la familia participe mejor serd!
Condiciones: iVosotros decidis
Debes empezar diciendo "Hola el ganador!
soy... y para ahorrar hago...
Debes acabar diciendo y tu?
Tendras que etiquetar a 3
amigos en Facebook para que
también participen iiMUCHA SUERTE!!
ENSOL §

Erergy
Imagen 17: Post promocional concurso Facebook. Fuente: elaboracién propia

Actualmente la pagina de la empresa en Facebook cuenta con 1640 me gusta. Se pretende
utilizarla para hacer publicaciones sobre los productos y servicios de Cliensol (formato
noticia o video) asi como para compartir publicaciones de otras organizaciones relacionadas
con el medio ambiente, el ahorro energético y las energias renovables, anunciarse y poner en
marcha concursos que faciliten la participacion de los usuarios. Se espera que a partir de este
cambio en los mensajes, se consiga aumentar los me gusta en la pagina y la participacion de

los usuarios.

Twitter: es una red social que funciona muy bien para la empresa ya que cuenta con
15.662 seguidores. Por lo tanto, se seguirdn haciendo el mismo tipo de publicaciones
que hasta ahora, es decir, se haran tweets sobre los productos y servicios de la
empresa y sobre temas relacionados con el medio ambiente, las energias renovables y
el ahorro energético. También se haran retweets sobre publicaciones de otras
organizaciones sobre los mismos temas comentados.

o Periodicidad: 1 publicacion al dia.

Como novedades, habra un tweet fijado en el que se muestren los productos y servicios de la

empresa y ademas, se pondra en marcha la iniciativa de los Cupones Hazte cliente del Sol.
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Estos consisten en cupones descuento para utilizarlos en la tienda online de Cliensol Energy.
Esta accion solo se llevara a cabo en Twitter a principios de mes durante los 12 meses. El
formato de estos cupones estard compuesto por el porcentaje del descuento y del cédigo que
se ha de insertar en la tienda online para activarlo. El diseno de estos cupones sera el

siguiente:

Energy

Promociones exclusivas en nuestra
tienda online

——=

=

Codigo:Cliensol2532

Imagen 18: Cupdn promocion Twitter. Fuente: elaboracién propia

Linkedin: es la red social menos utilizada por la empresa ya que cuenta con 70
seguidores Unicamente. Es una herramienta de la cual se puede sacar mucho
provecho porque permite aumentar la visibilidad de la empresa asi como generar
trafico hacia la pagina web. Cabe destacar que la empresa para captar clientes lo hace
mediante las llamadas telefénicas mayormente. Asi que durante el 2017 se propone
combinar las llamadas con el uso de Linkedin para contactar con empresas y ofrecer
los productos de Cliensol Energy asi como también para contactar con nuevos

proveedores.

Youtube: es una herramienta que funciona muy bien para Cliensol Energy. Cuenta
con 108.719 visualizaciones. Los videos se utilizan para ensefiar como funcionan los
analizadores energéticos o las sondas. No estan hechos de forma profesional ya que
los hace el director mientras explica el funcionamiento del producto. Durante el 2017,
el objetivo serd potenciarlos a través de las redes sociales y la pagina web. Como
novedad, se actualizard mas el canal ya que durante ese afio se realizara un video al

mes.
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Creacion de una sala de prensa virtual
(en la pagina web)
- Aumentar la presencia de la organizacién

un 10% en los medios de comunicacion

Publico externo

Internet y material informativo
Responsable de comunicacion

De enero a abril de 2017 (creacion)
Todo el afio (actualizacién y contenidos)

Alta

La sala de prensa online o también llamada sala de prensa 2.0 permite establecer una relacion
entre la organizacién y los periodistas de los medios. Estara situada en la web a partir de un
acceso directo y en ella, se publicaran las noticias de la empresa asi como notas de prensa y
notas de agenda para los medios. Ademas de colgarlas en la web para que cualquier medio o
blog pueda acceder a los contenidos, el responsable de comunicacién establecera una agenda
de medios de comunicacién locales en la zona en la que esta situada la oficina de Cliensol. De
esta forma, los medios a los que se enviaran las notas de prensa y agenda seran de la zona de

Matardé tinicamente.

En resumen, en las acciones de comunicacion externa se persigue disponer de una web
tanto en espafiol como en inglés que permita el conocimiento de la organizacién y de sus
productos y servicios de forma sencilla y accesible. Por ello, no sera necesaria la pagina web
de Accuenergy realizada por Cliensol ya que todo el contenido ira incluido en la pagina web
propia. Ademés, como he comentado en la nueva estrategia de comunicacién se pretende
potenciar el mensaje de sostenibilidad de la empresa y no s6lo el promocional, es decir, se
quiere mostrar a partir de actividades y talleres en la empresa porqué es necesario obtener el
producto para ahorrar energia. Estos talleres ademas de mostrar las tareas de la empresa,
ayudan a tomar una posicién mas cercana con el publico que hasta ahora se habia basado en
una relacién estrictamente comercial de venta del producto sin ir mas alld. En cuanto a las
jornadas de puertas abiertas se presentaran los servicios de la empresa que hasta ahora no se

han sabido potenciar de igual forma que con los productos.

En el caso de las redes sociales, serviran para promocionar la empresa pero también para
mostrar las actividades y realizar promociones que ayuden a dirigir el trafico también a la
pagina web de la empresa y a la tienda online. Con esta variedad de contenidos en las redes

sociales, se espera aumentar el nimero de seguidores asi como la participacién de los
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usuarios en forma de me gusta o compartiendo el contenido. Cabe destacar que las
conferencias a través de Skype se siguen manteniendo entre proveedores y la empresa y

cuando un cliente lo pida expresamente.

Como evento destacado del afio, se propone que la empresa participe en un evento de talla
mundial en México que servird para dar a conocer la empresa pero también para mantener
una relacion mas directa y cercana con clientes de América Latina, ya que hasta ahora la

relacion solo se habia producido por compras a través de la tienda online.
3.4. Acciones de comunicacion interna

Cliensol Energy dispone de un trabajador ademas del director, en total dos trabajadores. Por
ello, la comunicacion principal se basa en la conversa y en llamadas telefénicas. A partir de la
incorporaciéon del responsable de comunicaciéon que se encargard de dirigir las acciones
externas pero también internas, se debera establecer unos canales de comunicaciéon
principales ya que en la propuesta de comunicacién hay un seguido de actividades que deben

ser trabajadas en comun por todos los trabajadores.

Por lo tanto, se propone que la empresa continte utilizando la herramienta Zoho que actia
como una Intranet y en la cual disponen de una base de datos con los clientes y con los
productos que éstos han adquirido en la empresa. Ademas, esta herramienta permite
controlar los productos de los que dispone la empresa en el almacén y obtener informes
sobre el nivel de ventas. Por otro lado, se continuara trabajando con la comparticiéon de
documentos en la nube ya que permite que cualquier empleado los pueda consultar ademas
de tenerlos disponibles en cualquier dispositivo y lugar sin tener que estar presencialmente

en la oficina.

Con todo, las llamadas telefénicas también se seguirdn utilizando porque son imprescindibles
para avisar sobre cualquier imprevisto, sobre todo cuando el director no se encuentra en la
oficina. A continuacion, se presentan acciones nuevas que tienen el objetivo de fomentar la
participacion, la colaboracién y la relaciéon con los empleados con la intencién de formar un

equipo con un gran sentido de la pertenencia.

Realizacion de reuniones bisemanales
entre todos los empleados

- Mejorar un 20% la participacién, la
colaboracion y la relacion con los
empleados para favorecer asi el sentimiento

de pertenencia a Cliensol
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Publico interno

Material de oficina (lapices, hojas...),
Internet y sala de reuniones

Responsable de comunicacion

Todos los empleados (incluyendo el director
y socio)

Lunes y viernes de enero a diciembre 2017

Alta

En la fase de investigacion se detallé que las reuniones entre el empleado y el director se
realizan una vez al mes con el objetivo de superar el nivel de ventas del mismo mes del afio
anterior. La propuesta de cara al 2017 es realizar reuniones valorativas programadas al inicio
de la semana y al final de la misma. Se pretende con ellas mejorar la relacién con los
empleados y que entre todos los que conforman la organizacidn, valoren el transcurso de la
semana asi como se establezca un planning de trabajo de cara a la semana siguiente para
trabajar conjuntamente en la preparacion de las jornadas de puertas abiertas y los talleres de
sensibilizacion. Ademas del planning, sera el responsable de comunicacién quien elabore
cada viernes un documento con toda la informacion recogida de las dos reuniones y la
comparta en la Intranet para que pueda ser consultada en cualquier momento, fomentando

asi el uso de otra herramienta de comunicacion.

Fomentar el uso de Gmail y Google
calendar en la comunicacion entre los
empleados y la planificacion de
actividades

- Mejorar un 20% la participacién, la
colaboracion y la relacion con los
empleados para favorecer asi el sentimiento
de pertenencia a Cliensol

Publico interno

Internet

Responsable de comunicacion

Todos los empleados (incluyendo el director
y socio)

Enero a diciembre 2017

Media
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Un canal poco utilizado por Cliensol Energy es el correo electrénico. Ademas, del cambio de
las reuniones mensuales a bisemanales, una de las acciones marcadas para el afio 2017 es
fomentar el uso del correo electrénico para que todo quede por escrito entre los diferentes

miembros de la empresa.

Por otro lado, es importante que toda la informacién de la empresa esté en formato digital
para que pueda ser consultada en cualquier dispositivo sin tener que estar fisicamente en la
empresa. Por ello, se propone que los post-it se cambien en favor de Google Calendar ya que

ademas de que cualquier empleado lo puede modificar, es mucho mas accesible.

Realizacion de encuestas de satisfaccion
para los empleados

- Mejorar un 20% la participacion, la
colaboracion y la relacion con los
empleados para favorecer asi el sentimiento
de pertenencia a Cliensol

Publico interno

Encuesta

Responsable de comunicacion

Final de diciembre 2017

Media

Como novedad en 2017 se propone realizar una encuesta de satisfaccién entre los empleados
para valorar el sentido de pertenencia de los trabajadores en la organizacion. La encuesta la
realizara el responsable de comunicacién y ayudara a conocer si todas las acciones
incorporadas han servido para mejorar el ambiente de trabajo y la colaboracién entre los
empleados. Sobre todo, teniendo en consideracion que las actividades de comunicacién
externas han sido preparadas por todos los miembros de la organizacién y valoradas en las

reuniones bisemanales.

En resumen, las acciones propuestas de comunicacion interna serviran para establecer
una relacion laboral basada en la colaboracién entre todos los empleados que logre
cumplimentar el objetivo planteado. En esta relacion cada uno tendra una tarea especifica en
la preparaciéon de actividades para los publicos externos, ademds de sus tareas

correspondientes de trabajo de su departamento. Con todo, la empresa utiliza canales de
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comunicacion utiles que se propone no cambiarlos e incrementar su uso como la Intranet, las

llamadas telefdénicas y el uso de herramientas de comparticiéon de documentos.

3.5. Matriz de correlacion de objetivos organizacionales con

objetivos de comunicacion

El consultor de comunicaciéon Andrés Aljure en su obra El plan estratégico de comunicacion:
método y recomendaciones prdcticas para su elaboracién propone un ejemplo de matriz que
relaciona los objetivos estratégicos de la organizacion con los objetivos de comunicacién. El
experto explica que a partir de esta relaciéon se pueden validar si los objetivos de

comunicacién que se formulan contribuyen también al logro de los objetivos organizaciones.

Aljure destaca que para que sea util esta relacion es necesario que al menos un objetivo de
comunicacién impacte en un objetivo organizacional. En el caso de que esto no suceda, el
autor explica que “toda la gestion que se realice pasara de ser un mero activismo

comunicacional sin valor organizacional” (Aljure, 2015:157-158).

Por lo tanto, utilizando la matriz propuesta por Aljure, se propone una relaciéon entre los
objetivos de comunicacién propuestos con los objetivos estratégicos de la organizacion
actuales. Todos los objetivos comunicativos coinciden al menos con un objetivo estratégico
de Cliensol Energy. Por consiguiente, se puede afirmar que estos objetivos de comunicacion

ayudarian a la consecucidén de los objetivos empresariales.

Como se puede apreciar en la siguiente tabla, la mayoria de objetivos de comunicacion
coinciden como minimo con un objetivo estratégico. Los objetivos estratégicos que mas se
potenciarian gracias a la comunicacién serian los siguientes: lograr un mejor posicionamiento
de la marca, aumentar la productividad un 10% e incrementar los clientes potenciales un
20%. Con acciones como la reestructuracion de la pagina web o las campafias de promocién
en las redes sociales se conseguiria aumentar las visitas y con ellas algunos clientes, asi como
dar a conocer la marca Cliensol Energy para lograr un buen posicionamiento entre los

usuarios.
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Objetivos
estratégicos
dela
organizaciéon
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Incrementar un 50% la notoriedad de los Reestructuracién de la pagina web de Cliensol X X X
duct icios de I 1 perfod . .
productosy serviclos de la empresa en el perioco Jornadas de puertas abiertas a Cliensol
de un afio
Fomentar un 20% la participacién de los clientes Talleres de sensibilizacién energética X X
actuales durante la vigencia del plan
Aumentar hasta el 20% el conocimiento de la Jornadas de puertas abiertas a Cliensol X X
organizacién por parte de los publicos externos en
un plazo de 12 meses
Mejorar un 20% el uso de las redes sociales Campafias concretas en las RRSS de Facebook, X X X
_ Twitter, Youtube y Linkedin
durante 1 afio P L -
- Facebook: promocién de noticias, publicidad y
concurso Tienes un minuto
- Twitter: noticias de medio ambiente, energfas
renovables y ahorro energético. Lanzamiento de
cupones Hazte cliente del Sol
- Linkedin: contacto con empresas
-Youtube: videos de productos y servicios
Aumentar un 10% el conocimiento de marca a Reestructuracién de la pagina web de Cliensol X X X X
nivel internacional durante la vigencia del plan R, P
Participacién en Expo Energy México 2017
Aumentar la presencia de la organizacién un 10% Creacién de una sala de prensa virtual X X
en los medios de comunicacién
Mejorar un 20% la participacién, la colaboracién y Reuniones bisemanales X

larelacién con los empleados para favorecer asi el

sentimiento de pertenencia a Cliensol

Mejorar el uso del correo y Google Calendar

Encuesta de satisfaccién

Tabla 11: Relacion objetivos de comunicacién con objetivos empresariales. Fuente: elaboracidn propia

a partir del modelo expuesto por Andrés Aljure
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4.1. Calendario de ejecucion

El calendario de ejecucion estid planteado para realizarse en un afio, concretamente en el
2017. En él, se pueden observar las nuevas acciones propuestas que se llevaran a cabo
durante los 12 meses. Hay determinadas acciones que utiliza la empresa que en este plan de
comunicacion se plantea seguir utilizando pero éstas no estdn incorporadas en el calendario
de ejecucidén, ya que éste solo hace referencia a las nuevas acciones. Las acciones que se
seguiran utilizando y que no estdn incorporadas en este timming, debido a que son tareas
especificas de cada departamento ya asignadas, son por ejemplo las llamadas a clientes, la
comparticiéon de documentos, la asistencia técnica, el uso de Skype o el envio del newsletter

mensual.

En el calendario propuesto representado por colores, hay determinados aspectos que cabe
destacar. En primer lugar, se puede apreciar que en la acciéon de las campafias en redes
sociales se incluyen todas ellas, es decir, Facebook, Twitter, Linkedin y YouTube. Por ello,
estdn marcadas de color lila en general pero en la misma linea se incluyen otros colores, como
lila fuerte que hace referencia a la publicidad (distribuida en 4 semanas) y el rojo que es
cuando se pondrd en marcha la iniciativa jTienes un minuto! en Facebook. Ademas, en esa
misma accién se incluye la publicacién de contenidos, las promociones y los videos para el

canal Youtube.

Por otro lado, la pagina web y la creacidn de la sala de prensa estan representadas en los
meses de enero a abril en los cuales se podra realizar la reestructuracion de la pagina web. No
obstante, aunque estén marcados esos meses especificos es importante tener en cuenta que la

actualizacion de ésta sera constante durante todo el afio.
El resto de actividades estan representadas segtn lo especificado en cada una de las acciones.

Jornadas de puertas abiertas a Cliensol: todos los miércoles de junio a agosto.

Participacion en Expo Energy México: asistencia del 31 de enero al 2 de febrero. En
el calendario solo se especifica la asistencia al acto pero la preparacién de éste

comenzara a principios de afio.

Talleres de sensibilizacion: 14 de febrero, 5 de marzo y 5 de junio. De igual forma
que en la actividad anterior, en el calendario se muestra el dia especifico del taller
pero éste sera preparado por todos los miembros de la empresa durante los meses

anteriores.
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Reuniones semanales: lunes y viernes de todo el afo. El responsable de
comunicacion elaborara un resumen de la reunién y sera compartido a todos los

empleados a través de la Intranet.

Encuestas de satisfaccion del personal: a finales de diciembre. Seran elaboradas

por el responsable de comunicacidn.

Correo y el uso del calendario en linea seran actualizados todos los dias del aiio.
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4.2. Presupuesto

Este presupuesto estd compuesto por el sueldo del responsable de comunicacidén y las
acciones propuestas que conllevan gastos para la empresa ya que algunas de las acciones no
suponen ninguna inversioén para la empresa. Cabe destacar que para calcular el sueldo del
responsable de comunicacién se ha hecho teniendo en cuenta el sueldo del resto de

trabajadores, que gira en torno a los 1200€..

En cuanto a la reestructuracién de la pagina web, el presupuesto ha estado facilitado por la
empresa KMA disseny. El precio es bastante alto para una web pero hay que destacar que la
actual web carece de muchas de las acciones propuestas y por tanto, el precio se eleva mas, ya
que segun el presupuesto facilitado por esta empresa, la dedicacion del personal en el disefio
web gira en torno a las 80-100 horas de dedicacién. Con todo, el presupuesto de la web
incluye el cambio de idioma, el disefio responsive para que sea adaptado a cualquier

dispositivo y la tienda online.

Por otro lado, en cuanto a los talleres, las jornadas de puertas abiertas y el evento en México,
el calculo incluye el gasto en publicidad (carteles, roll up, tripticos, chapas o tarjetas) que se
encargarian a la copisteria CopyShow de Barcelona. En los talleres que son gratuitos, se
dispondra de un pica pica de bebida y patatas calculado en base a los precios de Gros Mercat.
Cabe destacar que el evento del afio para Cliensol Energy es su participacién en Expo Energy
2017 ya que le permite la posible bisqueda de nuevos proveedores asi como de mostrar la
marca Cliensol Energy al publico de América Latina. Esta participacién en el viaje ademas de
lo mencionado en temas de promocidn y publicidad, incluye los gastos del viaje (hotel en la
capital y vuelos en Lufthansa) de dos personas: el responsable de comunicacién y el director

Tomas Garcia.

Por otro lado, se incluye publicidad en Facebook que al ser la primera vez, se utilizara en 4
semanas repartidas en los diferentes meses del afio y servird para proyectar mensajes
segmentados por publico. Los precios de la publicidad son extraidos de la pagina oficial de

Facebook Ads.

Accién Concepto Unidades Precio total
Responsable de Recursos 1200€ x 14 pagas 16.800€
comunicacion humanos
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Reestructuracion

de la pagina web

Accion externa

Incluye:
- Dos idiomas
- Disefio
responsive
- Base de datos
MYSQL con
panel de control
PHPMYADMIN
- Tienda online
con tres
pasarelas (TVP
virtual, Paypal y
transferencia
bancaria)

4.029,30€

Talleres de
sensibilizacion

energética

Accién externa
3 talleres al afio
(50 personas por
taller maximo)

- Publicidad
(folletos)

- Pica Pica
(calculado
entorno a 70

personas)

Impresion folletos: Tamafio A6
x 250u = 26,62€ IVA incluido
(los tres talleres)

Pica Pica (100 vasos, 5 bolsas
de patatas y bebida -40 coca
cola de 2L, 40 fanta limén y
naranja de 2Ly 70 agua) =
82,89€ IVA incluido por taller
82,89 x 3=248,67€

275,29€

Jornadas de

puertas abiertas

Miércoles de
junio y agosto
(13 dias)

- Roll up en la
puerta (1
unidad)

- Tripticos (250

unidades)

Roll up 85 x 206=60,50€
250 u tripticos= 95,59€

156,09€

Participacion en
Expo Energy
México 2017

Alquiler espacio
Material
publicitario

- 500 tripticos
- 3 roll ups
- Tarjetas de

Espacio = 403,12€
500 tripticos= 191,18€
3 roll up=181,50€
50 chapas= 48,40€
100 tarjetas de visita= 53,24€

3,555.27€
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visita
- 50 chapas
- Pegatina
logotipo grande
Vuelo + hotel (2

Pegatina logotipo= 27,83€
Vuelo + hotel= 2.650€

personas)
Publicidad Sobre los 1 anuncio= 350€ por semana 1,400€
Facebook Ads productos y (en total son 4, distribuidas en
servicios todo el afio)
TOTAL 26,215.95€

El total del presupuesto de las acciones de comunicacién propuestas es orientativo y da como

resultado 26,215€, teniendo en cuenta el sueldo del responsable de comunicacion. Sin tener

en cuenta el sueldo, el presupuesto de las acciones da un total de 9,415.95€. Una cifra que la

empresa Cliensol Energy podria permitirse ya que su presupuesto anual gira en torno a los

200.000 €.
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Para comprobar la efectividad de la estrategia de comunicacién planteada, se han establecido
unos indicadores cuantitativos que sirven para valorar de qué forma los objetivos de
comunicacién se han logrado implementar en Cliensol Energy en el periodo de un afio. A
continuacién se presentan los indicadores para cada uno de los objetivos de comunicacién
propuestos, tanto internos como externos, con sus respectivas acciones y que servirdn para

evaluar la efectividad del plan de comunicacion.

Objetivo 1: Incrementar un 50% la notoriedad de los productos y servicios de la empresa en
el periodo de un afio.
Acciones
- Reestructuracién de la pagina web de Cliensol Energy
Indicadores
o Numero de visitas en la web
o Porcentaje de tiempo estimado que el usuario navega en la web
- Jornadas de puertas abiertas en Cliensol
Indicadores
o Numero de asistentes

o Indice de satisfaccion de los asistentes (encuesta)

Objetivo 2: Fomentar un 20% la participacién de los clientes actuales durante la vigencia del
plan.
Accion
- Talleres de sensibilizacion energética
Indicadores

o Numero de clientes que han asistido

o Numero de talleres realizados

o Porcentaje de clientes que han contestado a la invitacién por correo

electrénico

o Indice de satisfaccién de los clientes (encuesta)

Objetivo 3: Aumentar hasta el 20% el conocimiento de la organizacién (visién, mision y
valores) por parte de los publicos externos en un plazo de 12 meses.
Accion

- Jornadas de puertas abiertas en Cliensol
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Indicadores
o Numero de asistentes
o Indice de satisfaccion de los clientes (encuesta)

o Porcentaje de clientes que han recibido el triptico

Objetivo 4: Mejorar un 20% el uso de las redes sociales durante 1 afio.
Accién
- Campaiias concretas en las redes sociales
: publicacién de noticias, publicidad y concurso Tienes un minuto
Indicadores
o Numero de me gusta en la pagina
o Numero de noticias publicadas
o Porcentaje de me gusta en una publicacién
o Porcentaje de comentarios en una publicacién
o Nuamero de anuncios publicados
o Numero de videos enviados a la empresa
publicacién de noticias y promociones (cupones Hazte cliente del Sol)
Indicadores
o Numero de noticias publicadas
o Porcentaje de comentarios en una publicacién

o Porcentaje de retweets en una publicacion

o Porcentaje de personas que utilizan el cddigo promocional de los cupones en

la web
contacto con empresas
Indicadores
o Numero de seguidores
o Porcentaje de empresas contactadas
videos de productos y servicios de Cliensol
Indicadores
o Numero de subscriptores

o Numero de visualizaciones

Objetivo 5: Aumentar un 10% el conocimiento de marca a nivel internacional durante la

vigencia del plan.
Acciones

- Reestructuracion de la pagina web (opcién de cambio de idioma)
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Indicadores
o Porcentaje de personas que navegan por la web en inglés
- Participacién en Expo Energy México
Indicadores
o Numero de personas que han pedido informacién en el stand de Cliensol

Energy

Objetivo 6: Aumentar la presencia de la organizaciéon un 10% en los medios de

comunicacion.
Accion
- Creacidn sala de prensa virtual

Indicadores
o Numero de visitas en la sala de prensa virtual
o Porcentaje de notas de agenda y notas de prensa enviadas
o Numero de menciones en los medios de comunicacion

o Porcentaje de medios que han mencionado a Cliensol Energy

Objetivo 7: Mejorar un 20% la participacion, la colaboracion y la relacién con los empleados
para favorecer asf el sentimiento de pertenencia a Cliensol.
Acciones
- Reuniones bisemanales
Indicadores
o Numero de reuniones celebradas

o Porcentaje de asistencia de los empleados

- Mejorar la comunicacion entre empleados a partir del uso del correo y Google Calendar
Indicadores
o Numero de empleados que utilizan el correo

o Porcentaje de eventos afiadidos en Google Calendar

- Realizacion de encuestas de satisfaccion
Indicadores
o Numero de encuestas realizadas

o Porcentaje de empleados que han realizado la encuesta

77



Después de realizar este trabajo, personalmente me doy cuenta del peso que tiene la
comunicacion en una empresa. Tal y como comenté nada mas empezar el trabajo, Cliensol
Energy parece una empresa pequefia pero no es. A pesar de tener una plantilla escasa, es una
empresa innovadora en un sector no muy conocido entre la sociedad como es el de la
eficiencia energética y sobre todo, en el que cuesta mucho cambiar ciertas actitudes de las

personas en cuanto a la necesidad de ahorrar energia.

Cliensol Energy basa su comunicacion en estar presente en las redes sociales pero tiene un
gran potencial comunicativo que la puede hacer grande. Por eso, se inici6 esta idea y por
consiguiente, esta propuesta de plan de comunicacién que pretende ayudar a esta empresa a
que conozca cudles deben ser sus actividades, sus mensajes y los canales que debe potenciar
para ser un referente en la venta de productos y servicios de eficiencia energética en Espafa
y América Latina. Creo firmemente que no es necesario tener capacidades econdmicas asi
como estructurales para ser una empresa reconocida por los publicos, sobre todo en los

medios de comunicacion.

Tampoco considero que el tamafio de la empresa, entendiendo el equipo de personas que la
componen, condicione que una empresa comunique mejor o no. Mas bien se trata de tener
claro hasta déonde quieres llegar para poder alcanzarlo. Es por eso que con las nuevas
tecnologias de la comunicacién, hay empresas pequefias que tienen una estrategia
comunicativa definida y parece que sean mucho mas grandes de lo que son y otras, que son

grandes pero que al no comunicar correctamente, no son conocidas.

Este es el punto donde quiero llegar. Esta claro que Cliensol Energy no puede estar al nivel de
sus competidores en cuanto a la produccion de productos o en las infraestructuras, pero en la
actualidad, los publicos piden participar e interactuar. Es por eso que si esta empresa sigue
las acciones propuestas en esta plan de comunicacion, conseguira fidelizar a los publicos que

ya tiene y ademas, fortalecer su imagen corporativa.

Cabe destacar que este plan de comunicacién no se basa en proponer muchas acciones sino
mas bien en potenciar las que ya hace la empresa e incluir de nuevas para que se realicen en
varias ocasiones durante el afio. Se trata de organizar la comunicacién en un periodo

determinado y centrarse en todo lo planteado.

Por otro lado, es cierto que la cultura energética en el caso de Espafia no tiene tanta influencia
y consideracidon en la sociedad como en otros paises. Pero también es momento de cambiarlo.
Por este motivo, considero que Cliensol Energy tiene un papel fundamental en fomentar una

consciencia colectiva que se implique en el ahorro energético por el bienestar del planeta. Y
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esto lo puede conseguir con mensajes comunicativos que tengan en cuenta a todos los
publicos (a partir de acciones como las planteadas en este plan de comunicacién) y lo mas

importante, que puedan participar e interactuar.

Por tultimo, me gustaria decir que este proyecto me ha servido para darme cuenta de la
importancia de la comunicacién incluso para poder alcanzar los objetivos empresariales y
sobre todo, para poner en practica todo lo que he aprendido en estos intensos cuatro aflos en
la universidad. Por ello, este es sin duda, mi primer paso de un largo recorrido en el mundo

de la comunicacion corporativa
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Anexo 1: Documentos corporativos de Cliensol con diferente tipografia y diseiio

Para sacar el maximo partido a su Gestor Energético Envi 2

aconsejamos adquirir nuestros accesorios:

Morvtor €00 gatco Intesganta
* Médulo Permite conectar los datos directamente
”/' de internet ainternet (GOOGLE POWERMETER )

« Cable PC-USB Para descargar diferentes programas
< RJ4S de gestion a tu ordenador
+ ESI: Enchufe Sensor que permite visualizar el consumo Monitor Energético Inteligente
. de un enchufe individual
Sensor Inaldmbrico
.. (proximamente)
’ Descubre como:
* Visualizar tus consumos
R Posibilidad de sintonizar hasta Ah )
n i * Ahorrar energia
+Sensor MINI Pinza 10 consumo o monit
con un Solo monitor » Controlar tu gasto eléctrico
» Con conexion a internet
.
D Para conectar directamente a
i Sensor dptico tu contador eléctrico. monitor en wﬁa
—_ (proximamente) der
. con conexién a internet
Consule con su distribuidor sobre como ahorrar en el recibo de la luz
. C en ES(Og '/

74 ahorras, e/ planeta gana ‘

© cliermol mnary 2011, Todos os darmchos reserveckon, wrm clansel o8




Manual de instalacién médulo de internet (Bridge)

Gracias por adquirir el médulo internet de Current Cost Espafia. Este dispositivo conjuntamente con el monitor de energia EnviR,
le permitira consultar sus datos de su consumo de energia y de temperatura de forma on-line desde cualquier acceso a internet.
El médulo de internet es de facil instalacion, solo debera conectarlo en serie con el monitor de energia EnviR y darse de alta en
nuestra plataforma on-line

« Contenido de la caja

Médulo de internet -
Transformador de alimentacién

Cable largo con terminales RJ45 ’
Cable corto con terminales RJ45-RJ11

Manual de instrucciones de instalacién

« Instalacién (Es muy importante seguir las instrucciones en este orden)

1. Desconecte el transformador de alimentacién de su monitor (El monitor y el modulo seran alimentados por el nuevo
transformador, suministrado en la caja del médulo internet). Guarde el antiguo transformador del monitor para un
futuro uso sin el médulo.

2. Conecte el cable corto: del médulo internet al monitor

3. Conecte el cable largo de red: del médulo de internet
al modem o router.

4. Conecte el nuevo transformador al médulo internet

5. Proceda al registro del médulo

* Registro del médulo

Vaya a la siguiente web H

Haga ‘click’ sobre el icono de la flecha en el apartado Register here

3. Rellene las casillas con su nombre de usuario, password y email, Haga ‘click’ sobre el icono Submit y le aparecera
otra pantalla con el mensaje Registered! donde debera hacer ‘click’ sobre el icono log in

4. En la nueva pantalla rellene las casillas con su nombre de usuario y password y haga ‘click’ sobre el icono log in

5. En la nueva pantalla rellene la casilla con el nimero de serie del médulo y haga ‘click’ sobre el icono Activate

N

Le aparecera la pantalla de la aplicacién con la lectura de temperatura actual y una vez el proceso de activacion esté concluido
(tarda entre 5 minutos), le aparecera el icono Live de color verde que indica que el registro de datos ya ha comenzado.

La conexién del médulo de internet es del tipo ‘Plug and play’ y utiliza la configuracién DHCP o sea asignacién IP dindmica
Si el icono de estado esta verde “Live” quiere decir que todo estéd correcto y cada 5 minutos tendras la informacién de tu
consumo en el grafico,
Si el icono de estado esta rojo “Frozen” (congelado) y no transmite ninguna informacién, por favor desconecte la alimentacién
del médulo y reinicie el router. Alimente nuevamente el médulo; éste arrancara de nuevo, se adaptara a una nueva direccién de
red, activandose en la red y comenzando a transmitir informacion.
Si persiste la indicacién “Frozen” compruebe la actividad de los leds junto a la toma de conexion del médulo de internet a su
router:
Estado de los leds:
« Siel led verde se mantiene fijo, (todo esta correcto)
« El led naranja parpadea cada 10 segundos aprox. ( existe problemas con internet, verifique que tiene una asignacién de
puerto dindmica y no fija)
« Siel led verde se apaga unos segundos y vuelve a encenderse significa el médulo no consigue una direccién IP de la
red.( contacte con su departamento informatica, para solicitar un puerto dindmico)
El led naranja no tiene que parpadear en ningin momento, si este parpadea, no existe conexién con la plataforma de Current
Cost
Para mas informacién, puede visitar nuestros videos de instalacién en www.currencost.es o lldmenos al tel: 937567469.

Muchas gracias por reducir su consumo de energia.

Current Cost Espafia
Tecnocampus Mataro CURREN Tt
A

Avd.Ernest LLuch 32 ( :
08302 Barcelona ((@ S
Tel:937567469

E s P A N

www.currentcost.es



Anexo 2: Boletin mes de marzo de 2016

Tenemos muchas novedades preparadas

Cliensol Energy, tiene muchas novedades preparadas
para ayudarte a reducir la energia

Os podemos decir que ya estamos preparados para gestionar los
consumos de energia de cualquier necesidad en el sector domestico,
empresas e industrias.

Os adjuntamos un breve repaso de nuestras novedades 2016:

Sector domestico:

Nuevo gateway domestico

Nueva plataforma Energomonitor con registro de datos cada minuto,
alarmas, informes,consejos de ahorro,etc

Sector Pyme:
Nuevo gateway con sensores de 300 Amp
Nuevo gateway con 30 sensores para 30 mediciones a bajo coste

Sector Industrial:

Nuevo analizador Acurev 2010 multi punto para 18 mediciones
monofasicas, 6 trifasicas

Nuevo sistema de comunicacion inalambrica RS 485 AcuMesh 5 km de
distancia

Nuevo analizador AcuRev 1310 low cost para mediciones de calidad a
buen precio

Software ZR de descarga de datos local de contador
para de compafiia IEC 870-5-102
Sensor inalambrico Bluetooth para descarga de datos

Todas esta novedades estan disponibles,para sacar
el maximo provecho a vuestros proyectos energéticos.
Nos podéis consultar al tel: 937567469 o en info@cliensol.es

Recibir un cordial saludo y soleado dia
Equipo de Cliensol Energy



Anexo 3: Llamadas registradas en 2015 por parte de Cliensol a empresas

MES LLAMADAS
ENERO 81
FEBRERO 126
MARZO 149
ABRIL 136
MAYO 145
JUNIO 139
JULIO 123
AGOSTO 31
SETIEMBRE 83
OCTUBRE 128
NOVIEMBRE 133
DECIEMBRE 140

Anexo 4: Posicionamiento de Cliensol en el buscador de Google

Al buscar la palabra Cliensol, en Google aparece en primera posiciéon la pagina web seguido
del blog y redes sociales

G QGLL cliensol my n

Vegeu fexterior PRI

GesmEmstn®  GlIENSOL ENERGY SL

Software

o

Tienda Contacto

Telefon:
Horari: Avui obert

un canvi

CURRENT COST ENVI GESTOR ENERGETICO CLIENSOL ..

Comentaris Eceruuncomentsri  Ategstx uns ol

el primer a fer un comentar

B Envia altelefon

Altres persones també han cercat




Al buscar el nombre de uno de los proveedores, también aparece Cliensol Energy, esta vez
en quinto lugar

G 2{5[_}_ current cost [ n

Current Cost - Reducmg your energy bills so you can live a.
.m.;currentcost

Current Cost Dashboard
my currentcost.com/ ~
our Current Cost

Products - CurrentCost Reduang,ourenerg, b||ls S0 you .
.:.l.lcurrentcost s.htm 3

Anexo 5: Visitas pagina web en 2015

MES N° VISITAS N° NUEVAS % VISITAS NUEVAS
1 1387 936 67.48
2 2601 1896 72.9
3 3072 2145 69.82
4 2530 1739 68.74
5 2271 1481 65.21
6 1225 615 50.2
7 1489 743 49.9
8 1032 574 55.64
9 1281 744 58.08
10 1530 936 61.18
11 1857 1067 57.46
12 1507 915 60.72




Anexo 6: Web de la empresa canadiense Accuenergy del sector industrial y la version
espaiiola de Cliensol
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Acuvim Il speaks 15 different protocols.

LEARN MORE

-
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by Cliensol Energy -
Spain and Portugal 3uscar en toda la tienda Q

INICIO SOBRE ACCUENERGY PRODUCTOS SOPORTE Y DESCARGAS CONT/
Un analizador

Magistral

El medidor de energia Acuvim Il de Accuenergy
cuenta con numerosos modulos de expansion y
es compatible con 15 protocolos de
comunicacion.

Anexo 7: Tipo de publicaciones en Facebook

Publicaciones propias con funcién promocional

Cliensol Energy
cliensol, 9 de mayo a las 20:25 -

Nuevo Software Energomonitor Home.

Quieres controlar el consumo de luz, agua, gas en tu casa y no depender
de las sorpresas de tus proximas facturas?

Hemos creado el mejor software de gestion domestica, para controlar tus
consumos, con informes personalizados, alarmas, consejos de ahorro, etc.
también para instalaciones solares!

Mas info en www.cliensol.es o tel: 937567469

Un saludo
Equipo de Cliensol Energy

D ;.. cnc:gia con Energomonitor

Home, Software para reducir el
consumo de energia

El nuevo software de gestion Energomonitor Home,
te permitira gestionar tus consumos de energia y...

YOUTUBE.COM

Me gusta Comentar Compartir r" v



Publicaciones de otro tipo de organizaciones ecoldgicas, en este caso de GreenPeace

Cliensol Energy

cliensol 8 de abril - @

Si quieres cambiar las reglas del juego y apoyar un cambo de modelo
energético, puedes firmar esta peticién!
Nosotros en Cliensol , lo tenemos claro, No a las nucleares , si a las

Renovables!

Aprovecha y cambiate de compafiia eléctrica y sumate a una cooperativa
de produccién renovable.

Nosotros hemos firmado por el cambio!

La energia del Sol se hace ilegal

El 11 de abril, la practica totalidad de de instalaciones de autoconsumo en Espafia
se pueden convertir en ilegales. Actda.

SECURED.GREENPEACE.ORG

f= Me gusta @ Comentar # Compartir 5"

Anexo 8: Publicaciones en Twitter

Publicaciones con funcién promocional
Cliensol @CliensolEnergy - 6 may.

Con este Gateway x 142€ en tu empresa,
reduces tus consumos de energia y recibes
alarmas de coste y rango.




Retweets de publicaciones sobre energia sostenible y renovable

& Cliensol retwitted
- BlogSOStenible */ @blogsostenible - 26 abr.
=™ Poner 2 paneles solares NO tiene impuesto al sol, es rentable, y

contribuyes al CAMBIO: lavanguardia.com/natural/201604...

& SolarTradex, Andres, Rafa Ortizy 6 méas

Anexo 9: Comentarios y puntuaciones del publico externo sobre Cliensol

Amazon

Valoraciones recientes: ik

4.8estrellas desde el comienzo del vendedor (4
valoraciones)

5/5: "Todo bien"
Leontxo G., 6 de septiembre de 2015

5/5: "Buen servicio de venta y buen servicio de
atencidn al cliente, aiin no he probado el
producto, pero la atencién ha sido buena.
Recomendado"

Andrés Ferrer Santiago, 12 de junio de 2015

Respuesta del vendedor: Muchas gracias por
tu valoracién. Comprador A+++
Fecha: 29 de julio de 2015

5/5: "Muy fécil de utilizar y de notar y muy facil
de leer las lecturas de la luz peroooooooo
necesitas otro equipo para poder y utilizar
con el ordenador muy aconsejable y fiable"

tomas , 26 de febrero de 2015
Respuesta del vendedor: Muchas gracias por

tu valoracién. Comprador A+++
Fecha: 29 de julio de 2015

4/5: "Cumple mis expectativas"
Miguel Angel, 5 de abril de 2014
Respuesta del vendedor: Muchas gracias por

tu valoracién. Comprador A+++
Fecha: 22 de abril de 2014



Facebook

'\ Javi Siles Conejo ha opinado de Cliensol Energy.
5 de marzo de 2012- @

MUY UTIL, ... pronto os comentaremos mas de esta a priori muy (til aplicacién para
el control de consumos.

@ Cliensol Energy

fs Me gusta ¥ Comentar # Compartir

Montse Pérez ha opinado de Cliensol Energy: @3
14 de diciembre de 2013 - @

fs Me gusta ¥ Comentar # Compartir

@ cliensol Energy
Jose Garcia Espinosa ha opinado de Cliensol Energy: @3
8 de diciembre de 2013 - @

fs Me gusta @ Comentar # Compartir

@ Cliensol Energy
12 de octubre de 2013 - @

Roberto Rodriguez Ortiz ha opinado de Cliensol Energy:

ls Me gusta W Comentar # Compartir
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