PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE ECONOMIA Y GESTION EMPRESARIAL

TRABAJO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL TIiTULO DE

MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PROYECTO DE DESARROLLO

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE

CONSULTORIA EN SOLUCIONES DE ENERGIA ININTERRUMPIDA Y DE

CALIDAD, BASADAS EN UPS (UNINTERRUPTIBLE POWER SUPPLY)

AUTOR:

ARIEL ALEJANDRO RAMIREZ MUNOZ

DIRECTOR: MGTR. RAMIRO SORIA CUBILLO

LINEA DE INVESTIGACION:
ESTRATEGIA Y ARQUITECTURA EMPRESARIAL

QUITO, MAYO 2026



PAGINA DE DIRECTOR Y LECTORES.



DEDICATORIA Y AGRADECIMIENTOS

Agradezco, en primer lugar, a Dios Padre por su guia, su luz y sabiduria a lo largo de este
camino. Por sostenerme en los momentos de dificultad, darme fortaleza para no rendirme

y permitirme culminar esta meta con fe, conviccion y esperanza.

A mi amada esposa, mi fiel compafiera de vida, quien, con su ejemplo, entrega y
perseverancia, me animo a emprender este camino y a convertir este anhelo en realidad.
Gracias por tu apoyo inquebrantable, por tu paciencia en los dias mas exigentes, por
impulsarme a seguir adelante cuando el cansancio aparecia y por creer en mi en cada

etapa de este recorrido. Este logro también te pertenece.

A mi querida hija, quien, con su amor, ternura y alegria, ilumina mis dias e inspira en mi
el deseo constante de ser mejor. Gracias por recordarme, aun sin saberlo, el verdadero
sentido del esfuerzo, la constancia y la superacion. Eres una de las razones mas hermosas

para seguir avanzando en construir un mejor futuro para ti.

A mi familia entera, por su cariflo, sus palabras de aliento y por acompafarme de una u
otra forma durante este proceso. Su confianza y apoyo han sido un valioso impulso para

no desistir y continuar hasta el final.

Finalmente, agradezco a todas las personas que, directa o indirectamente, contribuyeron

al desarrollo de este trabajo y a la culminacion de esta etapa académica y personal.



INDICE GENERAL

1. ANALISIS SITUACIONAL.........cooioviimeeeeeeeeeseeeeeeeesesseesesessessesses s ses s sesses s assasssssenens -3-
1.1. Analisis del MACTOENTOINO..............coviriiieiiiiiiieeeceeeee e -3-

N B B o el (0] o 117 T PSS -3-
1.1.2.  FaCLOFES ECONOMICOS. ..uvcocueeseveeeieeeciessitesesteessteesssseessseessaessstessnseessseessnsessssseenn -5-
1.1.3. FQCIOVES SOCIALES. ....ucoceeeeeceeeeciieeceeeeeeeeeees e st s e stteesae s erae s te e s sbe e e e aeesaeeans -7-
1.1.4.  Factores TeCHOIOZICOS. .....c.coveuiireieiisieiisiiieesieeesieesieesite e steessiae e e sbe e s sseesaeesns -8-
1.1.5.  Factores ECOIOZICOS. .......ccouievuiinieiiiiiisiiiieiieeesieenitesciveesieesiaessiaessie e ssaeessse s -10-
1.1.6.  Factores LegiSIAtIVOS. .........ccuecerereeiiiiniiieiieeeeee e -12-

1.2. Analisis del MICTrOeNtornNo ..............cccooiiiiiiiiiiii e -14 -
1.2.1.  Amenaza de NUEVOS ENIVANIES...........cceceeveereesieeiieiiteeeeste ettt -15-
1.2.2.  El poder de negociacion de [0S proveedores ............ccucvcuvvcveeriieiiniieeniieeinieeeninens -16-
1.2.3.  El poder de negociacion de los compradores ..............ccccccuevcvuveviueenceensinnninnns -17 -
1.2.4.  La amenaza de productos 0 SErvicios SUSHIUIOS .......c.ccveeeevierreeseeneneeneneeenennes -19-
1.2.5.  La rivalidad entre los competidores eXiStentes...........c.oweueevveveevvneeseesieneeneennes -21-

2. INVESTIGACION DE MERCADO ..........occocovviuimeireieiseeseresseeseesessessssssissessssenes -23-
2.1. Disefio metodologico de la investigacion..............ccocceeeveeevieeiiiiiniecnieenieen, -23-
2.1.1  Diserio metodologico de la eNCUESTA ...........ccccueireriiricieiniieesieesiiee e encee e -24 -
2.1.2  Diseiio metodologico de la ficha de 0bServacion...............ccecveveevveseneeeennne. -27 -

2.2. Resultados de 1a encuesta...............ccooiiiiiiiiiiiiiiiic e -31-
2.3. Resultados de las fichas de observacion.............ccccccoceerveriiiiinicnicneneeeeee -33-
2.4. Integracion de 1os hallazgos .............c.cccovviiniiiiiiiiiiiie e -34-
3. MODELQO DE NEGOCIO......cccciiiiiiiniieeesteeteee ettt et sttt et sre e s -37-
3.1. Propuesta de Valor ..........c.cooiiiiiiiiiin e -37-
3.2, Segmentos de CHEentes .............c.ccooceririiiiiiniin e -40-
3.3. CANALLS.......ooiiiiie ittt e e e re e -41-
3.4. Relaciones con Clientes ...............c.coocieiiiniiniinieice e -44 -
3.5. Fuentes de INGreso..........cccoooiiiiiiiiiiieiie e -46 -
3.6. Actividades Clave.............coociiiiiiiiiie e -50-
3.7. RECUISOS CIAVE ...t -53-
3.8. SOCIOS CIAVE ... st s -55-
3.9. EStructura de COSTOS ..........coooueiiiiiiiiiieieeeee e -57-
4. ESTUDIO TECNICO FINANCIERO .........cccovviuiueeieirieeseeseseessessesssessessssensnsnns -60 -
4.1. Inversion inicial.............ccoooiiiiiiiiiiii e -60 -
4.1.1.  Inversion en capital de trabajo ...........ccccocevecviiiiiiniiiiniieeinceeniee e -61-



4.1.2.  INVErSION €N ACIIVOS JIJOS .ccvvrovreiarieieiiniiese sttt sttt -62-

4.1.3.  Inversion en activos iNtANGIDIES ...........cccecereeeeiiieeiiieceeieee e -63-

4.2. Proyeccion de VENLAS.............coocueiviiiiiiiiiiiie e enee et et esie e sereesbaeenanes -64 -
4.3. Proyeccion de COSTOS ..........ccevviiiiiiiiiiiiiiieieeriteeree sttt e sbeessaee s -67-
4.3.1.  Estructura unitaria de l0S coOStoS directos ...........cucuevoeivoiiiieinieniiiiieeesieeneens - 68 -
4.3.2.  Rentabilidad POV SETVICIO .......ccccoureeriiireiiieece ettt -70-
4.3.3. Proyeccion de COSIOS dIFECIOS ..........ccouueeirvirseeiieeeisie et -71-
4.3.4.  Proyeccion de cOStOS INAITECIOS .........ccuvevuireiieiiiieiiiiiieniieeenieeessieesnieessiseesreeenens -73-

4.4. Proyeccion y evaluacion financiera................ccocoevviiiiniiiniiienniieniceee e, -74 -
4.4.1.  Estado de Resultados y flujo de caja del proyecto .............ccocvverveecirveeennne. -74 -
4.4.2.  Valor actual Ret0 (VAN) ...ccoooueeeeieieeiinieieseeee sttt -77 -
4.4.3.  Tasa interna de retorno (TIR) ........coocooivieeiiiinieiiiiieeneeeese e e -78-
4.4.4.  Indice de rentabilidad (IR) ...........cooooeveoeeeeseseeeesesereseeseesesessseseesssseesesnen, -78 -
4.4.5. Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)...........cccccouvvivveiriienesireescnnennn. -79-
4.4.6.  Punto de eqUIlIDFIO .........coceeeeeeiieieieiieceseeeeses e -80-
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......ccocoititeieeeeneneene s -82-
CONCIUSIONES ......oeeeiniiiiiiiiieie ettt ettt st sre e s b e b e b enree s -82-
RecOMENAACIONES ...........cooiiiiiiiiiiiiiiie et s sree e -85-
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .........coocovuiiieeeeeeeeeeeseeeeeesses e esses s seens -88-
ANEXOS ..ttt ettt b bbbttt be bt e bt e bt e et s be e be e be e beesaeeeaeas -97 -
1. Marco Conceptual...........ccooiiiiiiiiiiiiiiee e e -97 -

2 Disefio del cuestionario ..............ccocceveeriiiiiiiiiiie e - 106 -

3 Resultados de la aplicacion del cuestionario..............ccoccevvveenieennieninii e, -113 -
4. Disefio de la ficha de obServacion ................ccoccooieiiiiiiiiniiiiii e, -143 -

5.  Aplicacion de las fichas de observacion ...............cc.ccocceviieiininiennene e -146 -



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Propuesta de Valor. .........coouiiiiiiiiice et -39 -
Figura 2. Segmentos de CHENtes. ........cccuiieiiiieiiiieciie et -41 -
Figura 3. Canales. ........cccouiiiiiiiiiiiecieece et e e eree e -43 -
Figura 4. Relaciones con CHENTES. .......ccveieiiieiiiieeiiie ettt svee e -45 -
Figura 5. Fuentes de INGTeS0S. .......covviiiiiiieiiiecieecie et saee e -47 -
Figura 6. Actividades Clave.........c.coooiiiiiiiieiiece et -52-
Figura 7. RecCUrsos ClaVe. ........c.oovuiiiiiiiiiiiieiiece ettt -54 -
Figura 8. SOCIOS ClAVE. .....cocuiiiiiiiieieceee ettt e -56 -
Figura 9. EStructura de COSTOS. ...cuiiiiiiiiiiieeiieiie ettt ens -58-

Figura 10.

Business Model CANVAS . ... eeeeeeeeeeeeeeeeeenes -58 -

Figura 11. Personas que participan en la seleccion o contratacion de servicios de

CONSUITOTTAL 1ttt ettt et sttt e et e b eaee - 114 -
Figura 12. Organizaciones con procesos Operativos CritiCos. ........c.ceevvereeruereennenn - 115 -
Figura 13. Personas que responden por cargo/area de trabajo..........cccceevuereenuennnene. - 115 -
Figura 14. Personas que responden por macro-sector €CONOMiCO. .........c.evveevereene. - 116 -
Figura 15. Tamano de 1a empPresa. ........ceecuieriieiienieeiiecie et - 117 -
Figura 16. Areas con procesos CIitiCOS. .........ooweuereveereeeerseeseseeseresesseeseeneseas -118 -
Figura 17. Horas de operacion por dia..........cceecveeeiiieeiiieeiie e - 118 -
Figura 18. Ventanas de mantenimiento panificadas...........c.ccceevevveeriieenieeenieeennnn. - 119 -
Figura 19. Frecuencia de mantenimientos. ........c..cecueeerveeeiuieeniiieenieeesieeeeveesneneeens -119 -
Figura 20. Tiempo maximo de interrupcion tolerable (RTO)..........ccceeevveenveennenn. - 120 -
Figura 21. ;Cuenta con CPD o salas de equipos criticos?........ccceeevvveercrreenreeennnennn - 121 -
Figura 22. ;Cuenta con UPS para procesos CritiCoS? ........ccovrerveeerveessveesnneeennnnnn - 121 -
Figura 23. Autonomia requerida para respaldos eléctricos........c.cceevvverrveeenerennnenn. -122 -
Figura 24. Prioridad organizacional de contar con UPS............cccoovviveiiiiiinieeennen. -122 -
Figura 25. Cobertura actual con UPS. ........ccciiiiiiiieeeeeeeee e -123 -
Figura 26. Numero de interrupciones mayores a 5 min en procesos criticos. ........ -124 -
Figura 27. Duracion acumulada de interrupciones en los tltimos 12 meses.......... - 125 -
Figura 28. Eventos de calidad de energia percibidos..........cccceeevierieriiinienciiennnnne - 125 -
Figura 29. Frecuencia de los eventos percibidos. .........cccceevveriieniiencieenieniieieene, - 126 -
Figura 30. Impacto operativo promedio por €VENto. ..........eccveeueerererieenirenineenneennns - 127 -
Figura 31. Consecuencias habituales. ............ccoeoieriieniiniiienieeiieieeeee e - 127 -
Figura 32. Procesos 0 dreas mas afectadas. ........ccocceeeviieniieiiieniieiieciecieeeee - 128 -
Figura 33. Tiempo medio de recuperacion (MTTR) tras un evento eléctrico. ....... - 128 -
Figura 34. Costo aproximado de 1 hora de paro en procesos Criticos. ................... - 129 -
Figura 35. Prioridad interna de reducir incidentes eléctricos en los proximos 12 meses. -
130 -

Figura 36. ;Qué situaciones activan la contratacion de servicios de consultoria?. - 131 -
Figura 37. ;Cuales son los objetivos principales al contratar consultoria? ............ -132 -
Figura 38. En los Gltimos 12 meses, ;contratd algin servicio de consultoria
€SPECIAIIZAAAT ... et e e eeeaaeas -132 -
Figura 39. Satisfaccion global con la consultoria recibida. .........ccccceevevveeenieenenn. -133 -
Figura 40. Principales barreras para contratar consultoria. ..........cccceeeeveereveennnenn. -134 -
Figura 41. Factores relevantes al elegir un consultor. ............ccccceeeviieeeiieenieeenneen. -134 -
Figura 42. ;El concepto le resultd claro?.........ccceeevveeeiiieecieeciie e, -135-

\



Figura 43. Relevancia del servicio para su organizacion.............ecceeeeeeeeveenveeneenne. - 136 -
Figura 44. Probabilidad de contratar este servicio en los proximos 12 meses. ...... - 136 -
Figura 45. Diferenciacion frente a alternativas actuales (asesoria de implementadores). -
137 -

Figura 46. ;Qué componentes del servicio le resultan mas valiosos para su
OTANIZACIONT ..ottt eieeeiie et e ette et et e e bt e teeeteessaeesbeeesseeseesnseenseessseenseesnseenseennne - 138 -
Figura 47. ;Qué mejoraria del concepto para que sea mas 1til para su organizacion? ....-
139 -

Figura 48. ;Donde prefiere informarse sobre servicios de consultoria en continuidad y

calidad de energia (UPS)?........oo ittt e - 140 -
Figura 49. Formato de interaccion preferido para el diagnostico. ...........ccccuveneee. - 140 -
Figura 50. Modalidad de contratacion mas frecuente en su organizacion.............. - 141 -
Figura 51. Rango aceptable de honorarios para un servicio de consultoria estandar
(empresa mediana, 1 STH0). ..veeeeeeeeeiieiiiieeieeecee e eieeesieeeste e e e e eseaeeereeesreeesnbeeenns - 142 -
Figura 52. Plazo de entrega esperado para el diagnéstico (informe y reunidn ejecutiva).
................................................................................................................................. - 142 -
Figura 53. ;Qué condiciones acelerarian su decision de compra? .............c..e........ - 143 -

VI



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Oportunidades y Amenazas del Factor Politico. .........cccceeevvevciiienciiecciieene, -5-
Tabla 2. Oportunidades y Amenazas del Factor Econdmico. .........cccccccvveevvrennnnnnne. -6-
Tabla 3. Oportunidades y Amenazas del Factor Social...........ccccoeeviieeviieiiieecnieene, -8 -
Tabla 4. Oportunidades y Amenazas del Factor Tecnoldgico. .........ccceevveeeveernnennns -10 -
Tabla 5. Oportunidades y Amenazas del Factor Ecol0gico. ........ccceevvveviieiiieennnnnns -12 -
Tabla 6. Oportunidades y Amenazas del Factor Legislativo...........cccceeeveeveieennnnnns -14 -
Tabla 7. Impacto de la Amenaza de nuUevVOs entrantes............oceeeevverveereeneneeneene. - 16 -
Tabla 8. Impacto del Poder de Negociacion de los Proveedores. ........ccccoecvveeevennnne -17-
Tabla 9. Impacto del Poder de Negociacion de los Compradores. .........cccceeeuvenenne -19 -
Tabla 10. Impacto de La amenaza de productos 0 servicios sustitutos..................... - 20 -
Tabla 11. Impacto de la rivalidad entre los competidores existentes. ....................... -22-
Tabla 12. Oportunidades y Amenazas derivadas de la Investigacion de Mercado. .. - 36 -
Tabla 13. Definicion de Servicios y Precios. .......cocvevveeiienieniieiieeiieiecie e -49 -
Tabla 14. Capital de Trabajo. .........cccueeiiiiiieeiieieeieeee ettt ens -62-
Tabla 15. ACHVOS f1JOS. tuviiiiiiiiieiieeie ettt et e b e eneeens -62 -
Tabla 16. Activos INtangibles. ..........coeoieiiiiiiiiiiieiee e -63 -
Tabla 17. Inversion INQicial. ........ccccoviiiiiiiiniiiieeee e -64 -
Tabla 18. Proyeccion de cantidades vendidas. ............coccveeeviieeiiieeiiiecieccie e, - 65 -
Tabla 19. Proyeccion de VENTas. ........c..ceouieeiiieeiiieeiieeeiteeeieeeeieeesveeeveeseaeeevaeeens - 66 -
Tabla 20. Costos unitarios del consultor por SErviCio. ........cceeerveeerveeecireenirieerieeenns - 68 -
Tabla 21. Costos unitarios de soporte técnico especializado por servicio. ............... - 69 -
Tabla 22. Costos unitarios de ViatiCOS POT SEIVICIO. ...ueervreerireerrieerreeerireeeneveeseeeens - 69 -
Tabla 23. Costos unitarios de herramientas y consumibles por servicio................... -70 -
Tabla 24. Costos unitarios de licencias/software por ServicCio. ..........ccecveerevveerreenns -70 -
Tabla 25. Consolidacion de COStOS POT SETVICIO. ...ecvuveeeruireeriieeeiieeeiieeeieeeereeeeaeeenns -71 -
Tabla 26. Rentabilidad por SErVICIO. ....cccviieiiiieeiiieciiieeie et -71 -
Tabla 27. Proyeccion de coStoS dir€CtOS. .....uuiiruiieriieeriieeiieeeieeeiee e e sveeeevee s -72 -
Tabla 28. Proyeccion de costos INAIreCtos. ......ooueeriieriieriieriieiieeiieeie e -73 -
Tabla 29. Costo de Capital promedio ponderado (CCPP). ........cccceeeiieviiiiinniennnne -75-
Tabla 30. Estado de Resultados y Flujo de Caja.........ccccceeviieiieiiieiiiiieeieeieee -76 -
Tabla 31. Calculo del punto de equilibrio...........ccccueevieeiieniiniiiieceee e -80 -

Vil



RESUMEN EJECUTIVO

Las organizaciones con procesos criticos requieren de un suministro eléctrico continuo y
de calidad para sostener su operacién, proteger activos y evitar pérdidas por
interrupciones o perturbaciones eléctricas. En Ecuador, esta necesidad coexiste con
coberturas de Sistemas de Alimentacion Ininterrumpida (UPS, por sus siglas en inglés)
parciales y decisiones de inversion poco estructuradas. A ello se suma una oferta de
mercado en la que la consultoria y la implementacion suelen estar integradas en un mismo

proveedor, lo que compromete la neutralidad técnica.

Frente a este problema, el presente trabajo desarrollé un plan de negocios para la creacion
de Critical Power Consulting, una empresa de consultoria técnica independiente
especializada en soluciones de energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS. Para
ello, se aplico una metodologia de enfoque mixto convergente, mediante encuesta a
decisores y actores técnico-operativos, con 46 respuestas obtenidas y 36 casos validos
con procesos criticos, complementada con fichas de observacion a 23 competidores con

evidencia publica verificable.

Los resultados confirman una oportunidad de negocio real: 77,8% de los casos dispone
de UPS, pero 44,4% mantiene una cobertura igual o inferior al 50% sobre sus procesos
criticos; ademas, predominan autonomias requeridas de 5 a 30 minutos, incidentes
recurrentes de origen eléctrico, costos de parada relevantes e intencion de contratacion
favorable hacia servicios independientes con metodologia y entregables claros. También
se identifico que la oferta competidora presenta limitada estandarizacion publica de
productos consultivos y escasa evidencia de independencia, lo que abre un espacio de
diferenciacion para una firma especializada y neutral. Se concluye que Critical Power
Consulting es viable como propuesta de valor orientada a diagndstico, especificacion,
comparabilidad técnica y soporte a decisiones de inversion. Se recomienda estructurar la
oferta en servicios modulares, reforzar explicitamente la independencia y la
confidencialidad, y posicionar la empresa con entregables ejecutivos, enfoque en riesgo,

TCO y ROL, y tiempos de respuesta acordes con la expectativa del mercado.



ABSTRACT

Organizations with critical processes require a continuous, high-quality power supply to
sustain operations, protect assets, and prevent losses caused by electrical interruptions or
disturbances. In Ecuador, this need coexists with partial Uninterruptible Power Supply
(UPS) coverage and poorly structured investment decisions. In addition, the market
typically offers consulting and implementation services through a single provider, which

undermines technical neutrality.

To address this problem, this study developed a business plan for the creation of Critical
Power Consulting, an independent technical consulting firm specializing in
uninterruptible power and power quality solutions based on UPS systems. A convergent
mixed-methods approach was applied, including a survey of decision-makers and
technical-operational stakeholders, yielding 46 responses and 36 valid cases involving
critical processes, complemented by structured observation sheets covering 23

competitors with verifiable public evidence.

The results confirm a real business opportunity: 77.8% of the cases have UPS systems in
place, yet 44.4% maintain coverage at or below 50% of their critical processes.
Additionally, the findings reveal a predominance of required autonomy ranges between 5
and 30 minutes, recurring power-related incidents, significant downtime costs, and a
favorable intention to hire independent services with clear methodology and deliverables.
The competitive landscape shows limited public standardization of consulting products
and scarce evidence of independence, creating a differentiation opportunity for a
specialized and neutral firm. It is concluded that Critical Power Consulting is viable as a
value proposition focused on diagnostics, specification, technical comparability, and
investment decision support. Accordingly, it is recommended to structure the offering
around modular services, explicitly reinforce independence and confidentiality, and
position the firm through executive deliverables, a risk-based approach, TCO and ROI

analysis, and response times aligned with market expectations.



INTRODUCCION

Las organizaciones con procesos criticos dependen de un suministro de energia
ininterrumpida y de calidad para sostener su operacion, proteger sus activos y reducir las
pérdidas derivadas de interrupciones, variaciones de voltaje y otros eventos eléctricos. En
Ecuador, esta necesidad se ha vuelto mas visible debido a la mayor dependencia de
procesos digitalizados, la exposicion reciente a fallas y restricciones del sistema eléctrico.
Sin embargo, el problema no radica tinicamente en la ausencia de equipos de respaldo,
sino en la falta de asesoria técnica especializada e independiente para definir qué procesos
deben protegerse, con qué nivel de cobertura, qué autonomia resulta realmente necesaria
y bajo qué criterios técnicos y econdmicos conviene invertir. En este contexto, muchas
organizaciones mantienen coberturas parciales, toman decisiones poco estructuradas y
emplean esquemas de adquisicién influenciados por proveedores que integran
consultoria, venta e implementacion, lo que reduce la neutralidad técnica y dificulta la

priorizacion de inversiones.

Frente a esta problematica, el presente trabajo formula un plan de negocios para la
creacion de Critical Power Consulting, una empresa de consultoria técnica independiente
especializada en soluciones de energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS. El
estudio se delimita al mercado ecuatoriano y se enfoca en la viabilidad de un modelo de
negocio estrictamente consultivo, orientado al diagnoéstico, la especificacion técnica, la
comparabilidad de alternativas y el soporte a decisiones de inversion, sin incorporar la
implementacion como fuente principal de ingresos. Esta delimitacion responde a la
necesidad de preservar la independencia y la credibilidad técnica, atributos clave cuando
las organizaciones requieren sustentar adquisiciones, ampliaciones o redisefios con

argumentos defendibles ante las areas operativas, financieras y gerenciales.
En este marco, el objetivo general resulta:

e Formular un plan de negocios para la creacion de Critical Power Consulting, una
empresa de consultoria técnica independiente especializada en soluciones de
energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS para organizaciones con

procesos criticos en Ecuador.

Y los objetivos especificos vienen a ser:



e Analizar los fundamentos teoricos y el entorno del mercado ecuatoriano que
sustentan la creacion de una empresa de consultoria técnica independiente en
soluciones de energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS.

e Determinar la oportunidad de mercado para Critical Power Consulting mediante
la identificacion de necesidades, criterios de compra, disposicion a pagar y
caracteristicas de la oferta competidora.

e Disediar el modelo de negocio de Critical Power Consulting en sus dimensiones
estratégica, comercial, operativa y organizacional, definiendo su propuesta de
valor, su portafolio de servicios y sus lineamientos de gestion.

e Evaluar su viabilidad financiera mediante la proyeccion de ingresos, costos e

inversion inicial, asi como el analisis de los indicadores financieros del proyecto.

La herramienta gerencial utilizada para abordar este problema es el plan de negocios,
aplicado como instrumento para estructurar la oportunidad, validar la demanda, definir la
propuesta de valor y evaluar la factibilidad técnica, comercial y financiera del
emprendimiento. Su aplicacion se sustenta en un enfoque metodologico mixto
convergente, que integra informacion cuantitativa y cualitativa. La evidencia cuantitativa
se obtuvo mediante una encuesta dirigida a perfiles vinculados a operaciones,
mantenimiento, infraestructura, tecnologia y compra técnica, y la evidencia cualitativa se
obtuvo mediante fichas de observacion aplicadas a 23 competidores con presencia publica
verificable. La combinacion de ambas fuentes permitié comprender no solo la necesidad
del servicio, sino también la forma en que el cliente decide, qué barreras enfrenta y qué

atributos valora al momento de contratar una consultoria especializada.

Los resultados confirman la existencia de una oportunidad de negocio concreta,
sustentada en coberturas con UPS parciales, requerimientos de autonomia no atendidos,
incidentes eléctricos recurrentes e intencion favorable hacia servicios independientes con
metodologia y entregables claros. El analisis competitivo, por su parte, revela vacios en
la estandarizacion consultiva y en la comunicacion explicita de la independencia, lo que
refuerza el espacio de diferenciacion para una firma especializada y neutral. En conjunto,
estos hallazgos respaldan la viabilidad de Critical Power Consulting como propuesta
orientada a convertir el riesgo eléctrico en decisiones técnicas y econdmicas mejor
fundamentadas, cuyos alcances, conclusiones y recomendaciones se desarrollan en

detalle a lo largo del presente documento.



1. ANALISIS SITUACIONAL

El presente capitulo examina las condiciones del entorno externo que inciden en la
viabilidad de Critical Power Consulting en el mercado ecuatoriano de soluciones de
energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS. Su propdsito es identificar los
factores del macroentorno y del microentorno que condicionan el desarrollo de una
consultora técnica independiente orientada a organizaciones con procesos criticos. El
analisis del macroentorno permite identificar tendencias, restricciones y variables
contextuales relevantes; el del microentorno, en cambio, se centra en la dinamica
competitiva, las caracteristicas de la demanda, la oferta existente y los espacios de
diferenciacion disponibles. En conjunto, este capitulo establece la base contextual para

sustentar la oportunidad de negocio y orientar las decisiones estratégicas del proyecto.
1.1. Analisis del macroentorno

El analisis PESTEL es una herramienta de diagnostico estratégico que examina los
factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecologicos y Legales que
configuran el macroentorno en el que opera o pretende operar una organizacion (Johnson
et al., 2006). Su aplicacion permite identificar tendencias, restricciones y oportunidades
del entorno externo que inciden en la viabilidad y el posicionamiento de un
emprendimiento. A continuacion, se presenta este andlisis aplicado a Critical Power

Consulting en el contexto ecuatoriano.
1.1.1. Factores Politicos.

El entorno politico ecuatoriano incide directamente en la viabilidad de Critical Power
Consulting, pues condiciona la estabilidad institucional, la continuidad de la politica
publica y la prioridad estatal otorgada al sector energético. En 2025, el Consejo Nacional
Electoral proclam6 a Daniel Noboa Azin y Maria Jos¢ Pinto como presidente y
vicepresidenta, con el 55,63 % de los votos, iniciando un mandato completo 2025-2029
(CNE, 2025a, 2025b; Reuters, 2025c). Para un emprendimiento consultivo, esta
continuidad reduce la incertidumbre propia de los ciclos cortos de gobierno y mejora la

previsibilidad para la planificacion comercial a mediano plazo.

No obstante, persisten riesgos de gobernabilidad. Ninguna fuerza politica alcanzo

mayoria propia en la Asamblea Nacional, aunque la eleccion de un aliado del ejecutivo
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como presidente del Legislativo asegurdé una mayoria funcional para impulsar reformas
(Reuters, 2025a, 2025b). A ello se suma que la seguridad sigue dominando la agenda
publica: en 2025 se aprobo una ley contra el financiamiento del crimen organizado y en
marzo de 2026 se decretd toque de queda en cuatro provincias costeras (Asamblea
Nacional, 2025; Reuters, 2026). Estos factores pueden afectar los desplazamientos

técnicos, los cronogramas comerciales y la percepcion del riesgo pais.

Desde la perspectiva del proyecto, el componente politico mas relevante es que la energia
se posicion6 como prioridad estatal. En 2024, el gobierno declardé la emergencia
energética ante la sequia que afectd la generacion hidroeléctrica y dispuso cortes de hasta
12 horas diarias, evidenciando la vulnerabilidad estructural del sistema eléctrico (Reuters,
2024a, 2024b). En respuesta, el Plan Nacional de Desarrollo 2025-2029 incorpor6 la
politica 6.1, orientada a garantizar el servicio eléctrico mediante el aprovechamiento de
recursos disponibles y la promocion del uso eficiente de la energia (Secretaria Nacional
de Planificacion, 2025a, 2025b). Complementariamente, en 2025 el gobierno presentod
una hoja de ruta para atraer inversion privada al sector eléctrico, con énfasis en seguridad
juridica y reglas claras (Ministerio de Ambiente y Energia, 2025). Este contexto legitima
la discusion técnica sobre resiliencia eléctrica y crea un entorno mas receptivo a servicios

de diagndstico y soporte a decisiones de inversion en soluciones UPS.

Finalmente, el marco de apertura comercial e incentivos tributarios vigente fortalece el
entorno de emprendimiento. Los acuerdos con la Union Europea, la EFTA y el Reino
Unido facilitan el acceso de los clientes a tecnologias internacionales de respaldo eléctrico
(MPCE], s. f.-a, s. f.-b, 2025). En paralelo, el Servicio de Rentas Internas mantiene
exoneraciones y reducciones del impuesto a la renta para nuevas inversiones bajo la Ley
de Fomento Productivo y la Ley para el Desarrollo Econdémico y Sostenibilidad Fiscal
(SRI, s. f.-a, s. f.-b), lo que mejora la viabilidad de proyectos de modernizacion eléctrica

para potenciales clientes.

En sintesis, el factor politico combina sefiales favorables —consolidacion del gobierno,
prioridad energética en la agenda estatal e incentivos a la inversion privada— con riesgos
persistentes de inseguridad y dependencia legislativa. El balance es mas favorable que
neutro para el proyecto, dado que el problema que la consultora busca atender ha cobrado
relevancia en la agenda del Estado, las empresas y el mercado (CNE, 2025a; Ministerio

de Ambiente y Energia, 2025; Reuters, 2024b, 2026).



Tabla 1. Oportunidades y Amenazas del Factor Politico.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
La continuidad del gobierno 2025-2029 mejora |La inseguridad y las medidas excepcionales
la previsibilidad para planificar el pueden afectar visitas técnicas, cronogramas de
emprendimiento y ejecutar una estrategia trabajo y percepcion de riesgo para clientes e
comercial de mediano plazo. inversionistas.

La crisis eléctrica posicioné politicamente la
continuidad del suministro como un tema
prioritario, lo que favorece la demanda de
consultoria especializada en respaldo
energético.

La agenda publica puede concentrarse en
seguridad y contingencias, desplazando
reformas econdmicas o sectoriales de mayor
alcance.

El Plan Nacional de Desarrollo 2025-2029 y la
hoja de ruta de inversion privada en el sector
eléctrico refuerzan la legitimidad del tema
energético y abren espacio para servicios
técnicos independientes.

La gobernabilidad sigue dependiendo de
acuerdos legislativos y de equilibrios politicos
que pueden alterar el ritmo de implementacion
de politicas publicas.

1.1.2. Factores Economicos.

El entorno econdémico ecuatoriano condiciona la capacidad de inversion de las
organizaciones, el costo del financiamiento, la estabilidad de los precios y la disposicion
del mercado a contratar servicios técnicos especializados, lo cual incide directamente en
la viabilidad de Critical Power Consulting. La economia combina sefales de
recuperacion con restricciones estructurales que obligan a plantear una oferta

técnicamente solida, modular y financieramente justificable.

Desde la perspectiva macroecondmica, el PIB de 2024 registré un decrecimiento de 2,0
%, impulsado por la caida del consumo de los hogares (-1,3 %), del gasto de gobierno (-
1,2 %) y de la formacion bruta de capital fijo (-3,8 %) (BCE, 2025a). Durante 2025, la
actividad mostro sefales de recuperacion: el PIB real creci6 3,4 % interanual en el primer
trimestre y 4,3 % en el segundo trimestre, sustentado en el consumo de los hogares, las
exportaciones no petroleras y la inversion (Banco Mundial, 2025; BCE, 2025b, 2025¢).
El BCE previd un crecimiento de 2,8 % para el cierre de 2025 y una moderacién de 1,8
%—2,2 % entre 2026 y 2028. Este escenario favorece la contratacion de servicios que

permitan priorizar inversiones criticas con criterio técnico y financiero.

En materia de precios, Ecuador mantiene el esquema de dolarizacion desde el ano 2000,
lo que ha contribuido a mantener la estabilidad inflacionaria (BCE, 2025d). En febrero de

2026, la inflacion mensual fue de 0,21 %, la anual de 2,56 % y la acumulada de 0,57 %
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(INEC, 2026a). Este entorno facilita la elaboracion de tarifas, presupuestos y
proyecciones de flujo con menor volatilidad, lo que mejora la previsibilidad operativa de
la consultora y de sus clientes. No obstante, el IVA del 15 % vigente desde abril de 2024
elevo el costo tributario de bienes y servicios gravados (SRI, 2024), y la tasa activa
referencial se ubico en 7,74 % en enero de 2026 (BCE, s. f.), lo que obliga a operar con
una estructura ligera y a posicionar los servicios como herramienta de reduccion de riesgo

y no como gasto discrecional.

El mercado laboral aporta sefiales mixtas. En el cuarto trimestre de 2025, la tasa de
desempleo fue de 3,1 %, la de empleo adecuado de 36,8 % y la de subempleo de 18,2 %
(INEC, 2026b), mientras que la informalidad laboral superd el 54 % en el segundo
trimestre de 2025 (Banco Mundial, 2025). Estas cifras delimitan el mercado objetivo: la
demanda mas viable provendrd de organizaciones medianas y grandes con procesos
criticos, mayor exposicion al costo de parada y capacidad para pagar por diagnostico y

soporte técnico independiente.

Finalmente, en diciembre de 2025, el FMI autorizé un desembolso de USD 630 millones
en el marco del acuerdo de Servicio Ampliado, lo que alcanzo6 un total de USD 3.300
millones desembolsados, con el objetivo de fortalecer la sostenibilidad fiscal, reconstruir
la liquidez e impulsar la inversion privada (FMI, 2025). En sintesis, el factor econdmico
resulta mas favorable que restrictivo para el proyecto, siempre que la propuesta se

mantenga enfocada en el valor técnico, 1a modularidad comercial y el sustento financiero.

Tabla 2. Oportunidades y Amenazas del Factor Econdmico.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
La recuperacion econdmica observada en 2025 | La contraccion de 2024 y la recuperacion
mejora gradualmente la disposicion de las todavia moderada pueden hacer que algunas
organizaciones a retomar inversiones empresas posterguen decisiones de inversion no
vinculadas a continuidad operativa. urgentes.

La baja inflacion y la estabilidad derivada de la
dolarizacion favorecen la planificacion
financiera, la fijacion de tarifas y la
presupuestacion de proyectos.

ElIVA de 15 % y otras presiones de costo
elevan el valor final de bienes y servicios
asociados a soluciones de respaldo energético.

El marco macrofinanciero respaldado por el La debilidad del mercado laboral y la alta
FMI aporta mayor previsibilidad y puede informalidad limitan la capacidad de
favorecer decisiones empresariales mas contratacion de una parte importante del tejido
estructuradas. empresarial ecuatoriano.




1.1.3. Factores Sociales.

Los factores sociales del macroentorno condicionan la concentracion geografica de la
demanda, la sensibilidad organizacional ante la continuidad operativa, la capacidad de
pago y el nivel de dependencia digital, lo cual incide directamente en la viabilidad de
Critical Power Consulting. En Ecuador, estos elementos configuran un entorno
heterogéneo: una fuerte concentracion urbana y una creciente digitalizacion, junto con

brechas persistentes de ingresos y acceso entre territorios.

Desde el punto de vista demografico, el INEC proyecta una poblacion total de 18.815.497
habitantes para 2024, con 11.467.010 habitantes en el area urbana para 2025. Guayas y
Pichincha concentran la mayor poblacién urbana del pais, con 4.087.913 y 2.070.248
habitantes, respectivamente, y lideran a Guayaquil y al Distrito Metropolitano de Quito
entre los cantones mas poblados (INEC, s. f.). Esta concentracion favorece al proyecto
porque los sectores con mayor probabilidad de requerir continuidad operativa —salud,
telecomunicaciones, banca, industria y logistica— se ubican precisamente en estos

nucleos urbanos.

A ello se suma una transicion demografica relevante: las pirdmides poblacionales
evidencian una base mas estrecha y un ensanchamiento de los grupos adultos, con la
mayoria de las provincias por debajo del nivel de reemplazo generacional —Pichincha
con 1,4 y Guayas con 2,0 hijos por mujer en 2022 (INEC, 2024)—. Una sociedad mas
urbana, con mayor peso de las actividades formales y digitalizadas, tiende a valorar con
mayor fuerza la confiabilidad de la infraestructura de soporte, lo que fortalece

indirectamente la propuesta de Critical Power Consulting.

No obstante, persisten restricciones importantes. En diciembre de 2025, la pobreza por
ingresos fue de 21,4 % a nivel nacional y de 13,8 % en el area urbana; la pobreza extrema
alcanzo 8,3 % a nivel nacional y 3,0 % en el &rea urbana (INEC, 2025a). Estas brechas
delimitan el mercado objetivo: la demanda viable provendra de organizaciones medianas
y grandes con procesos criticos, capacidad de pago y exposicion real al costo de parada,

no de hogares ni de microempresas de baja capacidad economica.

Finalmente, en 2025, el 71,3 % de los hogares contaba con acceso a internet —76,6 % en
el ambito urbano y 58,7 % en el rural— (INEC, 2025b), lo que evidencia una sociedad
cada vez mas dependiente de plataformas digitales y servicios en linea. Para

organizaciones con procesos criticos, esta realidad se traduce en una menor tolerancia a
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interrupciones eléctricas que afecten los sistemas de informacion, las telecomunicaciones
o la atencion al cliente, lo que refuerza la relevancia de los servicios que ofrece Critical

Power Consulting.

En sintesis, el factor social es favorable para el proyecto, con delimitaciones claras. La
concentracion urbana, la transicion demografica y la expansion digital fortalecen un
entorno en el que la continuidad operativa gana valor. Las brechas de pobreza y de acceso
territorial restringen la demanda efectiva en segmentos urbanos con mayor formalidad,
mayor capacidad econémica y mayor sensibilidad al riesgo operativo (INEC, 2024;

INEC, 2025a, 2025b).

Tabla 3. Oportunidades y Amenazas del Factor Social.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

La alta concentracion urbana en provincias
como Guayas y Pichincha favorece la
focalizacion comercial en mercados donde se
concentran organizaciones con procesos
criticos.

Las brechas sociales y territoriales entre areas
urbanas y rurales limitan la homogeneidad del
mercado y reducen la demanda efectiva fuera
de los principales centros urbanos.

La transicion demogréfica y el mayor peso de | Los niveles de pobreza y pobreza extrema
grupos adultos refuerzan la valoracion social de | restringen la capacidad de contratacion de
servicios confiables, continuos y técnicamente | servicios especializados en una parte

bien sustentados. importante del tejido social y empresarial.

El crecimiento del acceso a internet y de la
dependencia de servicios digitales incrementa
la sensibilidad social frente a interrupciones
operativas y favorece la propuesta de valor de
la consultora.

La brecha digital urbano-rural puede hacer que
ciertos segmentos perciban menor urgencia o
menor valor en servicios de consultoria sobre
continuidad energética.

1.1.4. Factores Tecnologicos.

El factor tecnologico tiene una incidencia especialmente alta en la viabilidad de Critical
Power Consulting, pues no solo condiciona el entorno en el que operara la consultora,
sino que también define la naturaleza misma del problema que busca abordar. A medida
que las organizaciones dependen mas de la conectividad, la automatizacion y el
procesamiento continuo de informacion, la continuidad eléctrica se convierte en un
requisito tecnoldgico de base: mientras mayor sea la digitalizacion de procesos criticos,
mayor serd la necesidad de soluciones UPS y de servicios técnicos capaces de
dimensionarlas y justificarlas con criterio especializado (MINTEL, 2022; World Bank,
2024).



Desde la politica publica, Ecuador cuenta con un marco de transformacion digital que
refuerza la pertinencia del proyecto. La Agenda de Transformacion Digital del Ecuador
2022-2025 incorpora lineas de accidon en infraestructura digital, economia digital,
interoperabilidad, tecnologias emergentes, inclusion digital y ciberseguridad, e incluye
acciones para sensibilizar a las MiPymes y fortalecer la seguridad digital (MINTEL,
2022). El Banco Mundial complementa este diagnostico sefialando que el fortalecimiento
de los habilitadores de una economia digital puede contribuir al crecimiento de la
productividad, al desarrollo del empleo y a una mayor inclusion econdémica (World Bank,
2024). Este contexto inserta la propuesta de Critical Power Consulting en una logica
nacional en la que la digitalizacion incrementa la criticidad de la infraestructura eléctrica

de soporte.

La infraestructura de conectividad muestra sefiales positivas, aunque no homogéneas. Al
cierre de 2024, Ecuador registrd una penetracion de 17,48 % en internet fijo y 65,6 % en
internet movil, con 3.126.897 suscriptores fijos y 11.735.126 moviles; Guayas y
Pichincha concentraron el 28,4 %y 27,7 % de las cuentas de internet fijo, respectivamente
(ARCOTEL, 2025a, 2025b). Estos datos revelan una conectividad suficiente para
sostener la atencion remota, el monitoreo y el soporte técnico en plataformas y confirman
que la demanda potencial se concentra en los mismos nucleos urbanos donde opera el

proyecto.

Sin embargo, persisten brechas digitales significativas. El Banco Mundial advierte que
varias zonas del pais permanecen desatendidas y que la asequibilidad sigue siendo un
obstaculo para la inclusion digital, lo que hace que el mercado tecnoldégicamente mas
atractivo no sea uniforme en todo el territorio (World Bank, 2024). En materia de
ciberseguridad, el mismo organismo sefiala que las tecnologias digitales forman parte
esencial de la cadena de suministro de servicios criticos y que las preocupaciones de
seguridad estan ralentizando la adopcidn de ciertas tecnologias, como los servicios en la
nube (World Bank, 2024). La Agenda de Transformacién Digital incorpora acciones de
seguimiento a la Estrategia Nacional de Ciberseguridad y de fortalecimiento de la
confianza digital (MINTEL, 2022). Para Critical Power Consulting, esto abre la
oportunidad de posicionarse como parte de una arquitectura de continuidad tecnolédgica
mas amplia, donde la energia confiable es un soporte indispensable para los datos, las

telecomunicaciones y las operaciones criticas.



Finalmente, la capacidad de innovacion del pais sigue siendo una restriccion estructural.
Ecuador ocup¢ el puesto 113 entre 139 economias en el Global Innovation Index 2025,
el puesto 16 entre 21 economias de América Latina y el Caribe, con debilidades en
instituciones, sofisticacion del mercado y resultados creativos (WIPO, 2025). El Banco
Mundial senala que el pais cuenta con un nimero reducido de negocios digitales y
limitaciones para transformar las inversiones en innovacion en resultados robustos (World
Bank, 2024; WIPO, 2025). Esta brecha, lejos de debilitar el proyecto, aumenta el valor
de una consultora especializada capaz de traducir tecnologias de respaldo energético en

decisiones viables para clientes que requieren orientacion técnica independiente.

En sintesis, el factor tecnologico es uno de los factores mas favorables del macroentorno
para Critical Power Consulting. La expansion de la conectividad, la agenda de
transformacion digital y la creciente dependencia de los servicios digitales fortalecen la
demanda potencial, mientras que las brechas de innovaciéon y conectividad obligan a
mantener una propuesta focalizada y técnicamente argumentada. La viabilidad del
proyecto no depende solo de que exista tecnologia en el mercado, sino de que crezca la
necesidad de protegerla con criterio experto (ARCOTEL, 2025a, 2025b; MINTEL, 2022;
World Bank, 2024; WIPO, 2025).

Tabla 4. Oportunidades y Amenazas del Factor Tecnologico.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
La agenda nacional de transformacion digital y | Las brechas de conectividad y de acceso
el avance de la economia digital aumentan la tecnoldgico reducen la homogeneidad del
relevancia de soluciones que protejan mercado y limitan la profundidad de adopcion

infraestructura y procesos tecnologicos criticos. | en ciertos territorios y segmentos.

La expansion del internet fijo y movil, La madurez desigual del ecosistema digital
especialmente en Guayas y Pichincha, favorece |puede hacer que algunos clientes subestimen el
modelos de atencion remota, monitoreo y valor de una consultoria especializada o

soporte técnico digital para la consultora. prioricen soluciones de corto plazo.

La necesidad de confianza digital y El bajo desempeiio relativo del pais en
ciberseguridad fortalece la propuesta de valor | innovacion tecnologica puede ralentizar la

de una consultora que vincule continuidad adopcion de soluciones mas avanzadas y limitar
eléctrica con resiliencia tecnologica. la sofisticacion del mercado.

1.1.5. Factores Ecologicos.

El factor ecoldgico incide en la viabilidad de Critical Power Consulting a través de tres

dimensiones: la presion regulatoria ambiental, la vulnerabilidad climatica del sistema
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eléctrico y la necesidad de gestionar responsablemente las baterias y los residuos
asociados a la infraestructura de respaldo. Para la consultora, esto implica que el analisis
técnico debe incorporar criterios de eficiencia, ciclo de vida, disposicion final y
compatibilidad con los objetivos de sostenibilidad de los clientes (MAATE, 2024a,
2025a).

Desde la politica publica, Ecuador muestra sefiales favorables. En abril de 2025, el
MAATE present6 la Segunda Contribucion Determinada a Nivel Nacional (NDC), que
plantea reducir las emisiones de gases de efecto invernadero en 7 % con recursos propios
y hasta 15 % con apoyo internacional, con 81 iniciativas —55 de mitigacion y 26 de
adaptacion— entre 2026 y 2035, priorizando energia, residuos y gestion de riesgos
(MAATE, 2025a). Este marco favorece una consultoria que oriente a las organizaciones

hacia soluciones de respaldo mas eficientes y alineadas con los criterios de sostenibilidad.

Sin embargo, el entorno ecoldgico también plantea riesgos. En 2024, Ecuador profundizo
los racionamientos eléctricos hasta 12 horas diarias debido a una severa sequia, descrita
como la peor en mas de seis décadas, que afectd criticamente la generacion hidroeléctrica
(Reuters, 2024). Este hecho tiene una lectura dual: reforzé la urgencia de soluciones de
respaldo, pero también evidencidé que la inestabilidad ecologica puede presionar los
presupuestos y favorecer respuestas de contingencia por encima de soluciones bien

planificadas.

Anivel empresarial, el 30,98 % de las empresas ecuatorianas registrd gastos en proteccion
ambiental durante 2023, por USD 233.027.327; el 15,9 % de la energia producida fue
renovable y la intensidad de CO: se ubico en 0,27 kg CO2-eq por délar de valor agregado
bruto (INEC, 2025). Estos datos confirman que la sostenibilidad forma parte del lenguaje
operativo empresarial, aunque la transicion es parcial. Para Critical Power Consulting,
esto representa una oportunidad de diferenciacion al proponer configuraciones con

criterios de eficiencia, modularidad y racionalidad ambiental.

En materia de gestion de residuos, el MAATE mantiene vigentes el Acuerdo Ministerial
034 sobre baterias de 4cido plomo usadas (MAATE, 2021) y el Acuerdo Ministerial 067
sobre residuos de aparatos eléctricos y electronicos, respaldados por 82 inspecciones
técnicas realizadas en 2024 (MAATE, 2024a). Complementariamente, el proyecto
GRECI impulsa la economia circular y la responsabilidad extendida del productor, en un

contexto en el que Ecuador genera 5,3 millones de toneladas de residuos anuales
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(MAATE, 2024a). Para la consultora, esto significa que la recomendacion técnica no
puede desligarse del manejo ambiental de baterias ni de la trazabilidad de componentes,

lo que refuerza el valor de una propuesta integral y responsable.

En sintesis, el factor ecologico es favorable para Critical Power Consulting, aunque con
condicionantes claros. La politica climatica nacional, la vulnerabilidad del sistema
eléctrico y el marco regulatorio de residuos crean un entorno en el que la resiliencia
energética y la sostenibilidad convergen, lo que posiciona a la consultora como un actor
capaz de orientar decisiones técnicamente sélidas y ambientalmente responsables (INEC,

2025; MAATE, 2025a; Reuters, 2024).

Tabla 5. Oportunidades y Amenazas del Factor Ecologico.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
La Segunda NDC del Ecuador prioriza sectores | La vulnerabilidad climatica del sistema
como energia y residuos, lo que favorece eléctrico, evidenciada por la sequia y los
servicios de consultoria que integren racionamientos de 2024, puede presionar a los
continuidad operativa y criterios de clientes hacia soluciones urgentes de corto
sostenibilidad. plazo y no siempre técnicamente Optimas.

El fortalecimiento de la economia circular y de
la responsabilidad extendida del productor crea
espacio para una consultoria que incorpore
gestion ambiental de baterias y componentes
eléctricos.

Las obligaciones ambientales asociadas al
manejo de baterias y residuos eléctricos elevan
la exigencia técnica y documental de los
proyectos recomendados por la consultora.

La transicion ecologica del pais sigue siendo
parcial, por lo que una parte del mercado atin
puede subestimar el valor ambiental de
soluciones bien dimensionadas y optar solo por
el menor costo inicial.

El crecimiento del gasto ambiental empresarial
permite posicionar la oferta con enfoque en
eficiencia, ciclo de vida y respaldo energético
ambientalmente responsable.

1.1.6. Factores Legislativos.

El factor legislativo incide directamente en la viabilidad de Critical Power Consulting,
pues define las condiciones juridicas para su constitucion, operacion tributaria,
facturacion, contratacion y prestacion de servicios. El entorno legal ecuatoriano no solo
constituye un marco de control, sino también una fuente de legitimidad, dado que el
ordenamiento vigente reconoce la continuidad, la calidad y la eficiencia energética como

principios relevantes del servicio eléctrico (MEM, 2019, 2021).

Desde la perspectiva de la formalizacion, la Superintendencia de Compaiiias, Valores y
Seguros mantiene habilitado el portal de constitucion electronica de sociedades, incluida
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la Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), lo que reduce las barreras administrativas
y facilita la creacion de nuevos emprendimientos (SCVS, 2024a, 2024b).
Adicionalmente, el SRI exige la obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
para toda sociedad que realice actividades econdmicas en Ecuador, lo que otorga
trazabilidad fiscal desde el inicio de sus operaciones (SR, s. f.-a). En términos practicos,
el marco de entrada no constituye una barrera severa, aunque si exige una estructuracion

ordenada desde el primer momento.

En materia tributaria, el régimen RIMPE contempla dos categorias: negocios populares,
con ingresos hasta USD 20.000, y RIMPE emprendedores, con ingresos hasta USD
300.000 (SRI, s. f.-b). Sin embargo, el SRI excluye expresamente las actividades
profesionales de este régimen simplificado (SRI, s. f.-b), lo que implica que Critical
Power Consulting deberd operar bajo el régimen general correspondiente a su forma
societaria. Esto representa una amenaza moderada: no impide el negocio, pero eleva el
estandar tributario y administrativo desde etapas tempranas. A ello se suma la
obligatoriedad de la facturacion electrénica, establecida mediante la Resolucion NAC-
DGERCGC22-00000024, que exige a todos los contribuyentes inscritos en el RUC emitir
comprobantes electronicos de venta, de retencion y de documentos complementarios
(SRI, 2022; SRI, s. f.-¢), lo que obliga a operar con orden documental, firma electronica

y disciplina administrativa desde el inicio.

En cuanto a la contratacion publica, el SERCOP define el Registro Unico de Proveedores
(RUP) como el mecanismo que acredita a proveedores para participar en contrataciones
de obras, bienes y servicios de consultoria con entidades estatales (SERCOP, s. f.-a), con
habilitacion en linea y certificado emitido por el SOCE (SERCOP, 2025). Para Critical
Power Consulting, esto amplia su mercado potencial hacia el sector publico, aunque el
acceso es una oportunidad regulada que exige habilitacion, actualizacion documental y

cumplimiento continuo de los requisitos del sistema.

Finalmente, el marco normativo sectorial refuerza la pertinencia del proyecto. El
reglamento de la Ley Orgénica del Servicio Publico de Energia Eléctrica establece
principios de accesibilidad, continuidad, calidad y eficiencia (MEM, 2019), mientras que
el Reglamento General de la Ley Organica de Eficiencia Energética define la estructura
institucional del sistema de eficiencia energética y fortalece la aplicacion de sistemas de

gestion de energia en industrias y edificaciones (MEM, 2021). Este marco legitima
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juridicamente la propuesta de Critical Power Consulting y la sitia en un entorno legal

que reconoce la gestion técnica de la energia como una necesidad estructural.

En sintesis, el factor legislativo es favorable al proyecto, con exigencias claras de
formalizacion. La constitucion en linea, el RUC, la facturacion electronica y el acceso al
RUP facilitan la operacion formal del emprendimiento, mientras que la exclusion del
RIMPE vy los requisitos de contratacion publica elevan el estdndar administrativo. La
legislacion no constituye una barrera, pero si exige rigor societario, tributario y
contractual desde el inicio (SCVS, 2024a, 2024b; SERCOP, 2025; SRI, s. f.-b, 2022;
MEM, 2021).

Tabla 6. Oportunidades y Amenazas del Factor Legislativo.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

La naturaleza profesional de la consultora la
aleja del régimen RIMPE, lo que eleva sus

exigencias tributarias y administrativas desde el
inicio.

La constitucion electronica de sociedades,
incluida la SAS, facilita la creacion formal y
agil del emprendimiento.

La contratacion con el Estado exige registro,
habilitacion y actualizacion permanente de
requisitos formales, lo que implica carga
operativa adicional.

El RUP habilita la participacion en procesos de
contratacion publica de consultoria, ampliando
el mercado potencial de la empresa.

El marco normativo eléctrico y de eficiencia
energética reconoce principios de continuidad,
calidad y eficiencia, lo que legitima
técnicamente la propuesta de valor de la
consultora.

La obligatoriedad de facturacion electronica y
demas deberes documentales exige orden

contable, herramientas digitales y cumplimiento
permanente para evitar contingencias.

1.2. Analisis del microentorno

Comprender el microentorno es esencial para identificar las condiciones competitivas que
condicionan el desempefio de una nueva empresa. El modelo de las cinco fuerzas de
Porter (2008) permite examinar la estructura de una industria y determinar el nivel de
presion competitiva que enfrenta una organizacion, asi como su potencial de rentabilidad
sostenible. Este enfoque analiza cinco dimensiones: la rivalidad entre los competidores
existentes, la amenaza de nuevos entrantes, el poder de negociacion de los compradores,
el poder de negociacion de los proveedores y la amenaza de productos o servicios
sustitutos. Aplicado al presente plan de negocios, este andlisis permite interpretar la

dindmica competitiva del mercado ecuatoriano de consultoria en soluciones UPS e
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identificar las oportunidades y amenazas mas relevantes para el posicionamiento y la

sostenibilidad de Critical Power Consulting.
1.2.1. Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes en el mercado ecuatoriano de consultoria para soluciones
de energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS puede calificarse como moderada.
Desde la perspectiva formal, el ingreso al sector no presenta barreras regulatorias
especialmente rigidas. En Ecuador, la constitucion de compaiias puede realizarse por via
electronica, y la propia Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros [SCVS] ha
reforzado en 2026 la promocion de mecanismos de formalizacion digital para crear
empresas de manera agil, segura y completamente en linea, lo que reduce las fricciones
administrativas de entrada (Porter, 2008; Superintendencia de Compaiiias, Valores y
Seguros [SCVS], 2026). De forma complementaria, el Registro Unico de Proveedores
acredita a las empresas para participar en contrataciones publicas, incluidas las de
consultoria, y su habilitacién se tramita en linea, sin costo y sin presentacion de
documentos fisicos, lo que también disminuye las barreras de acceso al mercado estatal

(Servicio Nacional de Contratacion Publica [SERCOP], s.f.-a, s.f.-b).

Sin embargo, la accesibilidad administrativa no equivale a facilidad competitiva. Las
barreras mas relevantes son de naturaleza técnica, reputacional y relacional. Porter (2008)
sefiala que la amenaza de nuevos competidores depende de las barreras de entrada ya
instaladas en la industria. En el mercado de infraestructura critica, los actores
consolidados integran servicios de asesoria, diagnostico, monitoreo, soporte y
optimizacion del ciclo de vida; el portafolio de Schneider Electric ilustra esa logica,
combinando consultoria, resiliencia, monitoreo 24/7 y modernizacion para centros de
datos y activos eléctricos criticos (Schneider Electric, s.f.-a, s.f.-b). Este estandar
competitivo dificulta que un nuevo actor sea percibido como una alternativa

suficientemente confiable.

Para Critical Power Consulting, la principal barrera no seré la constitucion legal, sino la
construccion de credibilidad técnica y comercial. El modelo consultivo exige talento
especializado, metodologias de diagnostico, instrumentos de medicidn y criterio técnico
documentado. En procesos criticos, el costo de una mala eleccion de consultor es alto;
por ello, los compradores privilegian experiencia comprobable, referencias, conocimiento

sectorial y calidad de entregables por encima del precio. Adicionalmente, el régimen
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RIMPE no opera como incentivo de entrada en este segmento, dado que el SRI excluye

expresamente las actividades profesionales de dicho régimen (SRI, s.f.).

En sintesis, la amenaza de nuevos entrantes es moderada. Los tramites de formalizacion
son hoy maés simples, pero mas blandos y decisivos: reputacién, confianza,
especializacion, relaciones previas y capacidad para demostrar valor técnico en entornos

donde la continuidad operativa no admite improvisaciones.

Tabla 7. Impacto de la Amenaza de nuevos entrantes.

Fuerza Impacto Justificacion

Aunque el ingreso formal al sector no presenta barreras
regulatorias especialmente rigidas, la presion efectiva de
nuevos entrantes se reduce por la relevancia de la
Moderado |reputacion, la experiencia comprobable, la confianza
técnica y las relaciones comerciales previas, factores que
protegen parcialmente a los actores que logren posicionarse
con credibilidad.

Amenaza de
nuevos entrantes

1.2.2. El poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores en el mercado de consultoria de UPS puede
calificarse como moderado, con momentos puntuales de presion moderada-alta. Al no
plantearse como integrador ni comercializador de equipos, Critical Power Consulting
tiene una dependencia directa de fabricantes y distribuidores menor que la de una empresa
orientada a la venta de hardware. No obstante, Porter (2008) sefiala que esta fuerza
aumenta cuando los proveedores ofrecen recursos especializados y dificiles de sustituir.
En este mercado, marcas como APC by Schneider Electric, Eaton y Vertiv estructuran su
llegada al cliente a través de partners y canales técnicos autorizados, evidenciando un
ecosistema especializado con fuerte capacidad de influencia (Porter, 2008; Eaton, s.f.-a;

Schneider Electric, s.f.-a; Vertiv, s.f.-a).

Esa influencia no se limita al suministro de equipos: el proveedor también concentra
conocimiento técnico, herramientas, soporte y entrenamiento. Schneider Electric canaliza
productos APC y recursos a través de su ecosistema; Eaton destaca el conocimiento
profundo de sus partners para la seleccion e instalacion de productos; y Vertiv sefiala que
sus socios de canal operan con capacidades técnicas especializadas para infraestructura
digital critica (Eaton, s.f.-a; Schneider Electric, s.f.-b; Vertiv, s.f.-a). Asi, aunque una

consultora independiente no requiera grandes volumenes de compra, puede verse

-16 -



condicionada en el acceso a fichas técnicas, criterios de dimensionamiento, capacitacion

y soporte especializado necesarios para respaldar sus recomendaciones.

El poder del proveedor se acentua ademds por la naturaleza critica de las soluciones
involucradas. Vertiv ofrece servicios integrales de UPS, monitoreo y entrenamiento;
Eaton incorpora pruebas especializadas como load bank testing, termografia y medicion
de calidad de energia; y APC/Schneider Electric articula respaldo y recursos para entornos
de alta disponibilidad (Eaton, s.f.-b; Schneider Electric, s.f.-b; Vertiv, s.f.-b). Cuando una
solucion técnica se desarrolla alrededor de una arquitectura o marca determinada, los
costos de sustitucion trascienden lo econémico: pueden afectar compatibilidades, criterios

de soporte, tiempos de respuesta y la confianza del cliente en la recomendacion emitida.

Para Critical Power Consulting, la gestion de proveedores debe concebirse como una
estrategia de independencia técnica con respaldo multimarcas, no como una simple
relacion de compra. A mayor dependencia de una sola marca para sustentar diagnosticos
y especificaciones, mayor el riesgo de sesgo técnico y menor la capacidad de negociacion.
Una red diversificada de fabricantes y fuentes técnicas confiables reduce esa dependencia
y fortalece la propuesta de valor como consultora independiente. En sintesis, esta fuerza
se valora como moderada: los proveedores tienen influencia relevante sobre informacion,
soporte y legitimidad técnica, pero dicha presion puede administrarse mediante
diversificacion, criterio metodoldgico propio y una postura comercial no atada a un tinico

fabricante (Porter, 2008; Eaton, s.f.-a; Schneider Electric, s.f.-a; Vertiv, s.f.-a).

Tabla 8. Impacto del Poder de Negociacion de los Proveedores.

Fuerza Impacto Justificacion

Si bien los fabricantes y canales especializados influyen en
informacion técnica, soporte y disponibilidad de
soluciones, su impacto sobre el modelo de negocio es
limitado, debido a que Critical Power Consulting no basa
sus ingresos en la comercializacion de equipos, sino en una
consultoria independiente con enfoque multimarcas.

Poder de
negociacion de Moderado
los proveedores

1.2.3. El poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los compradores en el mercado objetivo de Critical Power
Consulting puede calificarse como moderado a alto. Los clientes potenciales no

corresponden a un mercado masivo indiferenciado, sino a organizaciones que compran
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con criterios técnicos, financieros y operativos. En Ecuador, el Registro Estadistico de
Empresas 2024 reporta 1.073.524 empresas activas, concentradas principalmente en
servicios (51,7 %) y comercio (34,1 %), lo que sugiere un universo relevante de
potenciales demandantes y evita que un solo comprador domine el mercado (INEC,
2025). No obstante, esa fragmentacion no elimina el poder negociador de ciertos clientes,
especialmente empresas grandes, instituciones con procesos criticos o entidades publicas

con procesos formales de contratacion.

Desde la perspectiva de Porter (2008), el poder del comprador aumenta cuando dispone
de alternativas comparables y puede presionar precios o exigir mejores condiciones,
escenario que si estd presente en este mercado. Los clientes corporativos suelen solicitar
varias cotizaciones, comparar metodologias y exigir claridad en alcance, tiempos y
entregables. En el sector publico, esa capacidad de presion es alin mas visible: la Ley
Organica del Sistema Nacional de Contratacion Publica establece que la contratacion
debe procurar la mejor relacion entre calidad y precio, y dispone que los contratos de
consultoria superiores a USD 10.000 se celebren mediante concurso publico, lo que
institucionaliza la comparacion de propuestas y fortalece la posicion del comprador

(SERCOP, 2025a, 2025b).

Sin embargo, el poder del comprador no es absoluto. La consultoria, por definicion
normativa, corresponde a servicios profesionales especializados no normalizados,
orientados a identificar, auditar, planificar, elaborar o evaluar estudios y proyectos
(SERCOP, s.f.), lo que reduce la comparabilidad estricta entre oferentes: no todas las
consultoras entregan el mismo criterio técnico, la misma profundidad analitica ni el
mismo valor metodolégico. Por tanto, cuando la propuesta se diferencia por
independencia, calidad de entregables y capacidad de traducir hallazgos técnicos en
decisiones de negocio, el comprador pierde parte de su poder y deja de evaluar solo por

precio (Porter, 2008).

Los hallazgos del estudio de mercado confirman que los compradores valoran
especialmente la independencia frente a implementadores, la calidad de los entregables,
la experiencia sectorial, la metodologia y los tiempos de respuesta, aunque el presupuesto
sigue siendo una barrera relevante. El cliente tiene capacidad de presion, pero estd
dispuesto a reconocer valor cuando percibe reduccion de riesgo, trazabilidad técnica y

soporte solido a la toma de decisiones. En sintesis, esta fuerza se valora como alta: el
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comprador puede comparar, negociar y presionar condiciones, pero dicho poder se reduce
cuando la consultoria se posiciona como un servicio técnico especializado, confiable y

claramente diferenciado.

Tabla 9. Impacto del Poder de Negociacion de los Compradores.

Fuerza Impacto Justificacion

Los clientes empresariales comparan ofertas, presionan
precios, exigen claridad metodologica y, en muchos casos,

Poder de operan bajo procesos formales de contratacion. Esto
negociacion de Alto incrementa su capacidad de negociacion y obliga a
los compradores sustentar la propuesta de valor con independencia, calidad

de entregables, experiencia sectorial y argumentos técnico-
econdmicos solidos.

1.2.4. La amenaza de productos o servicios sustitutos

La amenaza de productos o servicios sustitutos para Critical Power Consulting puede
calificarse como baja. El andlisis no debe limitarse al UPS como equipo, sino extenderse
a la propuesta de valor completa de la consultoria: diagnostico, criterio técnico
independiente, especificacion de soluciones y soporte a la toma de decisiones de
continuidad operativa. Porter (2008) sefiala que la presion de sustitucion aumenta cuando
existen alternativas capaces de resolver la misma necesidad a menor costo, mayor
conveniencia o mejor percepcion de valor; en este caso, la sustitucion puede provenir

tanto de servicios alternativos como de arquitecturas tecnoldgicas distintas.

Desde el lado de los servicios, los principales sustitutos son las evaluaciones técnicas, las
auditorias y las asesorias ofrecidas directamente por fabricantes e integradores. Schneider
Electric dispone de servicios de asesoria y plataformas como Power Advisor para el
desempefio y la confiabilidad eléctrica; Vertiv ofrece Electrical Assessment para
identificar brechas de mantenimiento, vulnerabilidades y la capacidad futura en
instalaciones criticas (Schneider Electric, s.f.-a, s.f.-b; Vertiv, s.f.). Este tipo de servicios
puede reducir la necesidad percibida de contratar a una consultora independiente,
especialmente cuando el cliente valora resolver el diagndstico, la recomendacion y la

implementacion dentro del mismo ecosistema del proveedor.

Desde el ambito tecnoldgico, existen alternativas que pueden sustituir parcialmente las
soluciones centradas en UPS. Los grupos electrogenos son una opcion ampliamente

extendida para respaldo de cargas criticas, pero no reemplazan por completo al UPS:
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segun NFPA 110 tipo 10, la fuente de emergencia debe estar lista para alimentar la carga
dentro de 10 segundos tras la falla de la fuente normal (Cummins, 2019). Ese intervalo
confirma que el generador cumple una funcién de respaldo, pero no garantiza continuidad

sin interrupcion ni la calidad de energia que exige una carga sensible.

A mediano plazo, la presion sustitutiva puede intensificarse con el avance de los sistemas
de almacenamiento de energia, las microredes y la generacion distribuida. El
Departamento de Energia de Estados Unidos sefiala que las microredes pueden operar de
forma auténoma durante fallas y que los sistemas de almacenamiento con baterias pueden
aportar respaldo durante horas o dias, segun su configuracion (U.S. Department of
Energy, 2024; U.S. Department of Energy, 2025). En Ecuador, esta tendencia cuenta con
respaldo regulatorio: la normativa vigente reconoce la generacion distribuida como
pequenas centrales cercanas al consumo y permite el autoabastecimiento con energia
renovable no convencional (Agencia de Regulacion y Control de Electricidad, 2025a,
2025b). Esto amplia el abanico de soluciones que un cliente podria evaluar para resolver

su problema de continuidad energética, sin eliminar necesariamente la necesidad de UPS.

Pese a ello, la sustitucion tiene limites importantes. Las soluciones alternativas pueden
ofrecer respaldo prolongado y autogeneracion, pero no siempre reemplazan la respuesta
instantanea, la estabilizacion de la energia y la proteccion fina que un UPS ofrece a las
cargas sensibles. La amenaza de sustitutos no debe verse como una desaparicion del
mercado, sino como una sefial de que la consultoria debe evolucionar: para Critical Power
Consulting, esto implica posicionarse como un asesor técnico capaz de comparar
objetivamente UPS, almacenamiento, grupos electrégenos, generacion distribuida y
arquitecturas hibridas segun la criticidad, el riesgo, el costo y la continuidad requeridos.
Bajo ese enfoque, la sustitucion puede convertirse en una oportunidad para ampliar la

propuesta de valor (Porter, 2008; U.S. Department of Energy, 2024).

Tabla 10. Impacto de La amenaza de productos o servicios sustitutos.

Fuerza Impacto Justificacion

Aunque existen alternativas parciales, como asesoria de
fabricantes, integradores, grupos electrogenos,

Amenaza de . % o
almacenamiento energético o esquemas hibridos, estas no
productos o . . .
servicios Bajo sustituyen plenamente el valor de una consultoria técnica
. independiente orientada a comparar opciones, reducir
sustitutos

asimetrias de informacion y respaldar decisiones de
inversion con criterio objetivo.
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1.2.5. La rivalidad entre los competidores existentes

La rivalidad entre los competidores existentes en el mercado ecuatoriano de soluciones
de energia ininterrumpida y de calidad con UPS puede calificarse como alta. Porter (2008)
sefiala que esta fuerza se intensifica cuando existen numerosos actores con ofertas
similares, baja diferenciacion y presion por mantener la participacion en el mercado. En
el caso analizado, no se observa saturacion de consultoras puras especializadas en
continuidad energética; sin embargo, si existe una rivalidad relevante proveniente de
empresas que combinan consultoria, disefio, suministro, implementacion y soporte
técnico en una misma oferta. Esa estructura hace que la competencia no sea frontal entre
consultoras idénticas, pero si lo suficientemente intensa como para presionar los precios,

la percepcion de valor y la diferenciacion.

La presion competitiva se vuelve mas evidente al revisar la oferta de actores concretos.
CELCO ofrece analisis de calidad de energia, auditoria, monitoreo, reparacion y alquiler
de UPS; Bigexpert combina disefio, implementacion, mantenimiento y asesoria técnica
gratuita; y Reditelsa se presenta con instalacion y mantenimiento de data centers, sistemas
UPS, climatizacién, generadores y baterias. En conjunto, buena parte de los
competidores no vende solo equipos: empaqueta el acompafiamiento técnico, el soporte
y la ejecucion, lo que puede llevar al cliente a percibir la consultoria independiente como
un servicio adicional y no como un servicio estratégico con valor propio. Esa dindmica
eleva la rivalidad, especialmente en segmentos en los que el comprador privilegia

soluciones integradas y respuestas rapidas.

No obstante, la rivalidad no parece destructiva. Ecuador mantiene un tejido empresarial
amplio, con 1.073.524 empresas activas en 2024, lo que sugiere un mercado potencial
amplio para servicios de continuidad operativa y de respaldo energético. La crisis
energética de 2024 —que derivo en cortes de hasta 12 horas diarias por la sequia y la
caida de la generacion hidroeléctrica— elevo la sensibilidad del mercado frente al riesgo
eléctrico y abridé espacio para servicios técnicos especializados. Cuando el mercado
percibe con mayor claridad el costo de la interrupcion, la rivalidad se desplaza del precio

hacia la capacidad de demostrar confiabilidad, criterio técnico y reduccion de riesgo.

Para Critical Power Consulting, esto implica competir en un entorno con actores
establecidos, portafolios amplios y relaciones previas, pero con espacio para una

diferenciacion clara. La oportunidad no estd en competir como un vendedor mas de
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equipos o de mantenimiento, sino como una consultora independiente que traduzca el
problema eléctrico en decisiones técnicas, operativas y financieras mejor sustentadas. En
sintesis, la rivalidad es alta: no porque falten oferentes, sino porque la especializacion
consultiva independiente puede construir una posicion distintiva en un mercado

dominado por modelos hibridos de provision e implementacion.

Tabla 11. Impacto de la rivalidad entre los competidores existentes.

Fuerza Impacto Justificacion

El mercado presenta varios actores con capacidades
técnicas, presencia comercial y ofertas hibridas que

Rivalidad entre combinan diagnéstico, suministro, implementacion y
los competidores Alto mantenimiento. Aunque no se trata de una rivalidad
existentes destructiva, si ejerce una presion significativa sobre la

diferenciacion, el posicionamiento y la defensa del valor de
una consultoria verdaderamente independiente.

En sintesis, el andlisis revela que Critical Power Consulting se proyecta en un contexto
que combina condiciones estructuralmente favorables con exigencias competitivas
concretas. El macroentorno —a través de sus dimensiones politicas, econdmicas, sociales,
tecnologicas, ecologicas y legislativas— muestra una convergencia de factores que
legitiman y refuerzan la necesidad de consultoria técnica independiente en materia de
continuidad energética: inestabilidad del sistema eléctrico, digitalizacion creciente,
agenda publica orientada a la eficiencia y marcos normativos que reconocen la gestion
energética como una necesidad estructural. E1 microentorno, por su parte, evidencia un
sector con rivalidad moderada, poder negociador activo de los compradores, presion
sustitutiva acotada y barreras de entrada sustentadas en especializacion, reputacion y
confianza, no en restricciones regulatorias. En conjunto, el entorno confirma que existe
una oportunidad viable para una firma consultiva independiente, siempre que su
propuesta se diferencie por criterio técnico, metodologia documentada e independencia
verificable. Con este diagndstico como base, el siguiente capitulo presenta la
investigacion de mercado, orientada a contrastar estas condiciones con evidencia

empirica directa de clientes potenciales y de competidores.
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2. INVESTIGACION DE MERCADO

El presente capitulo desarrolla la investigacion de mercado que sustenta la viabilidad
comercial de Critical Power Consulting en el segmento de organizaciones con procesos
criticos y necesidades de energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS. Su
proposito es analizar, con base en evidencia empirica, las caracteristicas de la demanda
potencial y la configuracion de la oferta existente, a fin de identificar patrones de
necesidad, criterios de decision y espacios reales de posicionamiento. Para ello, se adopta
un enfoque mixto que articula la aplicacion de encuestas a decisores B2B con el
levantamiento de fichas de observacion sobre competidores, integrando hallazgos
cuantitativos y cualitativos de forma convergente. En conjunto, este capitulo proporciona
la base analitica para sustentar la propuesta de valor del emprendimiento y orientar las
decisiones técnicas, comerciales y estratégicas que se desarrollan en los capitulos

siguientes.
2.1. Disefio metodologico de la investigacion

La presente investigacion se estructurd bajo un enfoque mixto, al considerar que el
analisis del mercado objetivo de Critical Power Consulting requeria integrar, en un
mismo proceso, evidencia cuantitativa sobre patrones de demanda y criterios de decision,
junto con evidencia cualitativa orientada a comprender la configuracion de la oferta
competidora y las dindmicas del sector. Este tipo de enfoque resulta especialmente
pertinente en estudios de viabilidad comercial, donde la comprension del mercado no
puede reducirse a frecuencias y porcentajes, sino que también exige interpretar
comportamientos, percepciones y patrones de posicionamiento que solo emergen
mediante andlisis cualitativos (Creswell & Plano Clark, 2018). En esa linea, se adoptd un
disefio mixto convergente, entendido como una estrategia en la que los datos cuantitativos
y cualitativos se recogen de forma paralela, se analizan por separado y se integran a nivel
interpretativo para contrastar, complementar y fortalecer las conclusiones del estudio
(Greene et al., 1989; Creswell & Plano Clark, 2018). Esta integracion se sustenta en la
logica de la triangulacion, concebida como la combinacion de métodos o fuentes para
incrementar la credibilidad analitica y reducir las limitaciones inherentes a una sola
técnica de recoleccion (Jick, 1979). En términos concretos, la triangulaciéon permitid
contrastar lo que los clientes potenciales declaran necesitar con lo que los competidores

efectivamente ofrecen, identificando asi no solo la existencia de una demanda
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insatisfecha, sino también los espacios de diferenciacion disponibles para una consultora
independiente. Con base en este disefio, la investigacion combiné una encuesta dirigida a
decisores B2B de organizaciones con procesos criticos y fichas de observacion aplicadas
a competidores con evidencia publica verificable, articulando ambas fuentes para
construir una lectura integral del mercado que sustente las decisiones estratégicas,

comerciales y operativas del plan de negocios.
2.1.1 Diserio metodologico de la encuesta

La encuesta constituyd el componente cuantitativo de la investigacion de mercado y se
orient6 a obtener evidencia estandarizada sobre la demanda potencial de servicios de
consultoria en soluciones de energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS. Su
disefio respondid a un proposito aplicado y descriptivo: identificar necesidades, criterios
de decision, percepcion de valor y disposicion a contratar dentro del mercado B2B
objetivo. Para ello, se empled un cuestionario estructurado administrado en un unico
momento del trabajo de campo, lo que permitid captar, en un corte temporal definido, las
prioridades y las condiciones de compra de organizaciones con procesos criticos. Esta
técnica facilita la comparacion sistematica de respuestas entre empresas, sectores y
tamafios organizacionales y favorece la obtencion de datos homogéneos para el analisis
descriptivo posterior (Dillman et al., 2014; Baker et al., 2013). El disefio del cuestionario

se presenta en el Anexo 2.
2.1.1.1. Objetivo del instrumento

El objetivo del instrumento fue identificar y caracterizar la demanda potencial de
servicios de consultoria técnica especializada en continuidad y calidad de energia, desde
la perspectiva de decisores y prescriptores empresariales involucrados en este tipo de
contratacion. De manera especifica, la encuesta buscéd identificar las necesidades y
problemas vinculados a la continuidad operativa, describir las condiciones actuales de
respaldo eléctrico y la criticidad de los procesos, identificar los factores que los
compradores valoran al seleccionar consultoria especializada, evaluar la aceptacion de la
propuesta de valor del emprendimiento y estimar rangos aceptables de honorarios, canales
de informacion y condiciones que podrian acelerar la decision de compra. El instrumento

no se limitdé a medir la intencidon de contratacion: buscd, sobre todo, generar insumos

=24 -



concretos para el diseno de la oferta, el posicionamiento comercial y la estructuracion del

modelo de ingresos.
2.1.1.2. Unidad de andalisis, poblacion y muestra

La unidad de analisis estuvo conformada por organizaciones en Ecuador con procesos
operativos o productivos criticos y una necesidad potencial de servicios de consultoria
para asegurar la continuidad y la calidad de la energia. La unidad informante correspondiod
a decisores o prescriptores B2B que participan en la evaluacion, seleccion o contratacion
de este tipo de servicios, con la regla de un solo cuestionario por empresa. La delimitacion
de la poblacion se apoyd en el Registro Estadistico de Empresas 2023 del INEC,
utilizando como criterios el tamafio empresarial, el macrosector econémico y la presencia
en ambitos urbanos o en polos sectoriales, lo que permitié construir un marco sectorial y
territorial consistente (INEC, 2024). Bajo estos filtros, la poblacion potencial se estimo
en aproximadamente 82.178 organizaciones, distribuidas principalmente en servicios,

comercio y manufactura.

Dado el caracter aplicado del estudio y la dificultad practica de acceder a un marco
completo de contactos verificables de decisores B2B, se opté por un muestreo no
probabilistico que combind cuotas con conveniencia y juicio experto. Este enfoque
permitio asegurar la heterogeneidad basica por macrosector y por tamaino de empresa,
manteniendo la viabilidad operativa y la pertinencia analitica. La meta inicial de trabajo
de campo fue de 72 casos; el levantamiento efectivo arrojo 46 respuestas de un total de
80 invitaciones enviadas. Tras aplicar las preguntas filtro, se consolidé una base valida
de 36 casos, que constituye la muestra final del analisis cuantitativo. Los resultados, por
tanto, deben leerse como evidencia descriptiva y exploratoria de la muestra lograda, sin
pretender inferencias estadisticas extrapolables al universo total, en linea con las

recomendaciones metodologicas para este tipo de disefios (Baker et al., 2013).
2.1.1.3. Técnica e instrumento de recoleccion de datos

El instrumento utilizado fue un cuestionario estructurado, cuyo modelo completo se
presenta en los Anexos. Su disefio combino preguntas cerradas, de opcion multiple y una
pregunta abierta breve, con el fin de captar tanto patrones cuantificables como
observaciones complementarias de los participantes. El cuestionario se organizé en una

seccion de preguntas filtro y cinco dimensiones analiticas: perfil y criticidad operativa;
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continuidad y calidad eléctrica en los ultimos doce meses; motivaciones de contratacion
y criterios de eleccion; validacion de la propuesta de valor; y canales y disposicion a
pagar. Esta estructura permitié abordar de forma ordenada las variables de operacion,
riesgo, experiencia previa, percepcion del servicio y condiciones comerciales,
manteniendo la coherencia en la secuencia y reduciendo la dispersion temadtica. La
redaccion de los items se planted en términos claros, directos y neutrales, con el fin de
facilitar la comprension de informantes con perfiles técnicos, operativos y
administrativos, tal como recomiendan las buenas practicas para el disefio de

cuestionarios digitales o mixtos (Dillman et al., 2014).
2.1.1.4. Procedimiento de aplicacion

La encuesta se aplico mediante medios digitales, priorizando a las organizaciones de los
sectores con potencial de criticidad operativa. El trabajo de campo partio de un listado
depurado de empresas clasificadas por macrosector y tamafio, desde el cual se contact6 a
informantes vinculados, por cargo o funcion, a decisiones sobre continuidad operativa,
infraestructura, mantenimiento, compras o tecnologia. Antes de iniciar, cada participante
recibi6 una presentacion del estudio que explicaba su cardcter académico, el alcance del
instrumento y la garantia de anonimato, confidencialidad y de no uso agregado de la
informacion. Las preguntas filtro aseguraron que solo avanzaran quienes pertenecian a
organizaciones con procesos criticos y participaban efectivamente en decisiones de
evaluacion o contrataciéon. Se mantuvo la regla de una respuesta por empresa y se
aplicaron controles de depuracion, de consistencia logica y de revision de registros
atipicos para resguardar la calidad de los datos. El procedimiento se aline6 con criterios
¢éticos y de autorregulacion internacionales en materia de transparencia, confidencialidad
y tratamiento responsable de la informacion (International Chamber of Commerce &

ESOMAR, 2025).
2.1.1.5. Criterios de analisis y limitaciones

El andlisis de la informacion se desarrolld mediante estadistica descriptiva, con
distribuciones de frecuencias absolutas y relativas para las preguntas cerradas. En los
items de seleccion multiple se trabajoé con menciones y proporciones sobre la base valida
correspondiente, mientras que la pregunta abierta se empleé como insumo cualitativo para

matizar la interpretacion de los resultados. Cuando resultd pertinente, los datos se
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segmentaron por macrosector y tamano de empresa, con el fin de identificar patrones
diferenciales utiles para la propuesta de valor y la priorizacion comercial. En todo
momento, el criterio analitico prioriz6 la utilidad gerencial y estratégica de la evidencia

por encima de la inferencia estadistica estricta.

Como toda investigacion aplicada, este disefio tiene limitaciones que conviene reconocer.
En primer lugar, el muestreo no probabilistico impide estimar errores muestrales clasicos
y restringe la generalizacion de los hallazgos al conjunto de la poblacion. En segundo
lugar, la accesibilidad a informantes clave condicion6 la composicion de la muestra
efectiva, con mayor presencia de empresas pequefias y medianas y de perfiles técnico-
operativos; situacion coherente con la realidad del mercado objetivo, pero que debe
tenerse en cuenta al leer los resultados. Finalmente, al ser un levantamiento transversal,
la encuesta captura percepciones y condiciones en un momento especifico, sin posibilidad
de establecer cambios longitudinales ni relaciones causales. Estas limitaciones no restan
valor al instrumento: lo delimitan. Y ese alcance exploratorio-aplicado es, precisamente,
el adecuado para sustentar decisiones de disefio de oferta, segmentacion y

posicionamiento en un contexto B2B especializado (Baker et al., 2013).
2.1.2 Diserio metodologico de la ficha de observacion

La ficha de observacion constituyé el componente cualitativo-comparativo de la
investigacion de mercado y se orientd a caracterizar la oferta existente de servicios de
consultoria, diagndstico o auditoria en continuidad y calidad de energia en el mercado
ecuatoriano. Su incorporacion respondid a la necesidad de complementar la vision de la
demanda —obtenida mediante la encuesta— con una lectura estructurada de la
competencia, a partir de evidencia publica verificable. Metodologicamente, el enfoque se
apoyo en la observacion estructurada y en el andlisis de contenido, entendido como un
procedimiento sistematico para registrar, codificar e interpretar informacion textual y
visual mediante categorias previamente definidas, de modo que los hallazgos sean
comparables entre unidades de analisis (Krippendorff, 2019). Bajo esta logica, la ficha
permitié convertir contenidos dispersos de sitios web, portafolios, perfiles profesionales
y materiales institucionales en variables observables utiles para identificar patrones de
posicionamiento, vacios del mercado y atributos diferenciales relevantes para la

propuesta de valor. El disefio de la ficha de observacion se encuentra en el Anexo 4.
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2.1.2.1. Objetivo del instrumento

El objetivo del instrumento fue identificar y comparar, de manera homogénea, las
caracteristicas de la oferta competidora vinculada a servicios de consultoria o auditoria
técnica en continuidad y calidad de energia, con énfasis en independencia, claridad
metodologica, profundidad técnica y propuesta comercial. Para ello, la ficha busco
verificar si los competidores comunicaban el diagnéstico o la consultoria como una oferta
independiente —y no solo como actividad de preventa—; registrar alcances, entregables,
metodologias y referencias normativas declaradas; identificar sefiales de
confidencialidad, tiempos de entrega, modalidad de cobro y canales de captacion; y
levantar indicios de reputacion, autoridad técnica e innovacion. En conjunto, este objetivo
desplazod el analisis desde la simple identificacion de actores hacia una lectura
comparativa de cOmo compiten, qué atributos publicitan y qué espacios de

posicionamiento permanecen abiertos para una consultora técnica independiente.
2.1.2.2. Unidad de andalisis, universo y muestra

La unidad de analisis estuvo conformada por empresas competidoras con presencia en
Ecuador que ofrecian, de manera explicita o verificable, servicios de consultoria,
diagnostico o auditoria vinculados a la continuidad operativa, la calidad de la energia, el
respaldo eléctrico o las infraestructuras criticas, aplicaindose una ficha de observacion por
empresa. El universo de referencia se delimit6 en tres tipos de oferentes: firmas de
ingenieria o consultorias técnicas, consultoras de gestion con practica técnica aplicable al
campo analizado, e integradores o distribuidores que publicitaran evaluaciones o
diagnésticos como servicio independiente. Como criterio de elegibilidad, se exigio
evidencia publica minima del servicio y de la condicion empresarial activa, con el fin de
evitar incorporar actores sin trazabilidad verificable o cuya presencia digital no permitiera
sustentar el analisis. Para construir y depurar el listado operativo, se utilizaron como
marco de referencia la estructura sectorial del Registro Estadistico de Empresas del INEC
y la revision sistematica de fuentes abiertas, priorizando la pertinencia y la verificabilidad

sobre la exhaustividad censal (Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2024).

Dado el caracter aplicado del estudio y la imposibilidad practica de contar con un marco
muestral exhaustivo de competidores comparables, se empledé un muestreo no
probabilistico por conveniencia y juicio experto. Este disefio es adecuado cuando la
seleccion depende de criterios de relevancia analitica, acceso a informacion publica y
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capacidad de verificacion homogénea, aunque exige transparencia sobre los criterios
aplicados y sobre el alcance real de los resultados (Baker et al., 2013). La muestra tedrica
inicial fue de 24 empresas, distribuidas en tres categorias de ocho casos cada una, con el
fin de asegurar una diversidad minima de oferentes. La conformacién final quedo
supeditada a la disponibilidad efectiva de evidencia publica consistente y comparable,

con ajustes marginales debidamente documentados durante el levantamiento.
2.1.2.3. Técnica e instrumento de recoleccion de datos

La técnica de recoleccion de datos consistio en la observacion estructurada de la evidencia
publica, complementada con un andlisis de contenido comparativo. El instrumento
utilizado fue una ficha de observacion cuyo modelo completo se presenta en los Anexos.
Su disefio contempld bloques tematicos orientados a registrar informacion de
identificacion y control, criterios de elegibilidad, portafolio de consultoria, metodologia
y normas, independencia y confidencialidad, servicio y entregables, precio y condiciones,
canales y presencia comercial, reputacion y autoridad técnica, innovacion Yy
diferenciacion, asi como riesgos o alertas asociadas a posibles sesgos comerciales. Para
varios de estos bloques se emple6 una escala ordinal de codificacion, lo que permitid
valorar el nivel de explicitud o de desarrollo observado en cada atributo; ademads, se
incorporaron verificaciones dicotdmicas y notas cualitativas para conservar la
trazabilidad contextual. Esta estructura respondio al principio de uniformidad analitica
propio del analisis de contenido, en el que la definicion previa de categorias y reglas de
codificacion mejora la consistencia del registro y la comparabilidad entre casos

(Krippendorff, 2019).
2.1.2.4. Procedimiento de levantamiento de informacion

El levantamiento de informacion se realizd mediante una revision sistematica de fuentes
publicas digitales: sitios web corporativos, portafolios descargables, notas técnicas,
perfiles profesionales y directorios empresariales o sectoriales. El procedimiento inicid
con la identificacion preliminar de empresas potencialmente elegibles y continud con la
verificacion de los criterios minimos del estudio: actividad empresarial activa, evidencia
publica del servicio y presencia de una oferta interpretable como consultoria o auditoria
independiente, y no solo como apoyo comercial vinculado a implementacion. Una vez

validado cada caso, se registr6 la informacion en una sola ficha por empresa, consignando
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fecha, fuentes consultadas y observaciones para la codificacion posterior. Cuando la
evidencia resultaba ambigua o insuficiente, el caso se descartaba o se documentaba con
criterio conservador, evitando sobreinterpretar lo disponible. Todo el proceso se
desarrolld sobre materiales de acceso abierto, sin intervencion directa sobre los
competidores, con apego a principios de transparencia, confidencialidad y uso
responsable de la informacion, en concordancia con los estandares internacionales de
autorregulacion en investigacion de mercados (International Chamber of Commerce &

ESOMAR, 2025).
2.1.2.5. Criterios de analisis y limitaciones

El analisis de la informacidn se realizé con un criterio descriptivo-comparativo. En primer
término, se consolidaron las fichas individuales en una matriz de analisis que permitid
observar recurrencias, contrastes y vacios entre los competidores en relacion con los
atributos definidos por el instrumento. En segundo término, se interpretaron los resultados
por bloques tematicos, con especial atencion a aspectos que inciden directamente en la
propuesta de valor del emprendimiento: independencia de marca, claridad metodologica,
profundidad técnica, evidencia de entregables, confidencialidad, autoridad técnica y
diferenciacion. Este enfoque no buscd medir la participacion de mercado ni establecer
rankings absolutos, sino identificar patrones de oferta y sefiales competitivas ttiles para
comprender la estructura real del mercado y sustentar la posterior integracion de los

hallazgos con los resultados de la encuesta.

Como ocurre con todo instrumento basado en evidencia publica, este disefio tiene
limitaciones que conviene nombrar. El analisis dependi6 de la informacion disponible al
momento del levantamiento: la ausencia de evidencia en un sitio web o portafolio no
implica necesariamente ausencia de capacidades reales, sino, en muchos casos, menor
madurez digital o menor desarrollo comercial del competidor. La naturaleza no
probabilistica de la muestra impide pretensiones de representatividad estadistica, y el
caracter dinamico del contenido digital acota la observacion al periodo de recoleccion.
Dicho esto, estas limitaciones fueron gestionadas mediante criterios constantes de
elegibilidad, una sola ficha por empresa, registro sistematico de fuentes y codificacion
homogénea, lo que fortalece la trazabilidad y la utilidad analitica del instrumento dentro

del alcance exploratorio-aplicado del estudio (Baker et al., 2013; Krippendorff, 2019).
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2.2. Resultados de la encuesta

La encuesta arrojo 46 respuestas de un total de 80 invitaciones enviadas, lo que equivale
a una tasa de participacion del 57,5 %. Tras aplicar las preguntas filtro, la base valida
quedo conformada por 36 casos de organizaciones con procesos criticos y participacion
efectiva en decisiones de evaluaciéon o contratacion de consultoria. Predominan las
empresas pequeias y medianas de los sectores de servicios, manufactura y comercio. A
nivel funcional, la respuesta se concentrd en roles técnico-operativos —principalmente
Operaciones y Mantenimiento—, con apoyo de Compras/Abastecimiento y una menor
presencia de TI/OT, Facilities y Administracion. Este perfil revela algo importante: la
decision de compra en este mercado no recae Unicamente en el usuario técnico, sino
también en quien aprueba el presupuesto, lo que obliga a construir una oferta capaz de

hablar ambos idiomas.

Desde la perspectiva operativa, los resultados muestran organizaciones con jornadas
extendidas, tolerancia reducida a las interrupciones y ventanas de mantenimiento en la
mayoria de los casos. Méas de la mitad de la muestra admite paros de hasta 15 minutos, lo
que evidencia una sensibilidad real al tiempo de inactividad. Aunque el 77,8 % reportd
contar con UPS, la cobertura no es homogénea: una proporcion importante mantiene una
proteccion parcial de sus procesos criticos. El mensaje es claro: la necesidad del mercado
no se limita a “tener UPS”, sino a saber qué cargas proteger, con qué autonomia y bajo
qué criterio de prioridad. En ese marco, la consultoria cobra sentido como herramienta
para segmentar cargas, ajustar autonomias y ordenar un roadmap de inversiones por fases,

no como una recomendacion genérica de compra de equipos.

Los resultados de continuidad y calidad eléctrica refuerzan esa lectura. La mayoria de las
empresas reportd entre una y cinco interrupciones mayores a cinco minutos en los tltimos
doce meses, con consecuencias que van desde reinicios y dafios en equipos hasta paros
de servicio, afectacion de TI/OT y mermas operativas. Los eventos mas percibidos fueron
las caidas, los picos y los eventos transitorios. Si bien la recuperacion ocurre en la mayoria
de los casos dentro de los 60 minutos, ain existen escenarios con tiempos de
restablecimiento mas prolongados. Cuando se cruza esto con el costo estimado de una
hora de paro —que en la muestra oscila entre USD 1.000 y USD 20.000— y con el hecho
de que reducir incidentes fue una prioridad alta o muy alta para la gran mayoria, el cuadro

es elocuente: hay un problema operativo real, medible y econdmicamente relevante que
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justifica plenamente una oferta consultiva centrada en mitigacion de riesgo, continuidad

operativa y calidad de energia.

En cuanto a motivaciones y criterios de contratacion, la demanda de consultoria se activa
principalmente por incidentes recientes, proyectos de expansion o modernizacion y
necesidades de estandarizacion técnica o economica. Una proporcion importante de la
muestra ya habia contratado consultoria en los ultimos doce meses, con una satisfaccion
predominantemente media y alta, lo que confirma que el mercado reconoce el valor del
acompafiamiento especializado, aunque todavia con margen de mejora. Entre quienes no
contrataron, las principales barreras fueron el presupuesto limitado, la preferencia por
proveedores implementadores y la dificultad para alinear a los decisores internos —una
combinacion que no es casual y que la oferta debe anticipar—. Al elegir un consultor, los
atributos mas valorados fueron la independencia de marca, la calidad de los entregables,
la experiencia sectorial, la metodologia, los tiempos de entrega y el costo total: una lista

que define con claridad el perfil de una propuesta competitiva.

La validacion de la propuesta de valor fue uno de los hallazgos mas alentadores del
estudio. El concepto fue comprendido con claridad por la mayoria de los participantes, y
su relevancia fue valorada en niveles altos o muy altos por mas de cuatro quintas partes
de la base valida. La propuesta fue percibida como diferente frente a la asesoria de
implementadores, principalmente por su independencia y por la promesa de mayor rigor
metodologico, y la probabilidad de contratacion en los préximos doce meses evidencio
una disposicion positiva significativa. Los componentes mas valorados fueron el
diagnostico y la priorizacion de riesgos, la definicidén de requisitos y especificaciones, la
comparacion independiente de alternativas y el analisis econémico para la toma de
decisiones. Las respuestas abiertas, por su parte, reforzaron expectativas muy concretas:
entregables ejecutivos, quick wins, sustento del retorno de la inversion, confidencialidad

y acompafiamiento técnico sin sesgo comercial.

Los resultados comerciales completan el cuadro y permiten delinear con precision el
formato que el mercado espera. Los canales preferidos para conocer este tipo de servicios
fueron el sitio web, las referencias de pares, LinkedIn y los webinars o espacios técnicos.
El formato de interaccion mas valorado para el diagnéstico fue el hibrido, y las
modalidades de compra oscilaron entre tres: cotizacidon, concurso o contratacion directa,

segun el tipo de organizacion. La disposicion a pagar se concentrd entre USD 1.000 y
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USD 4.999 para un servicio estandar, con apertura a montos mayores cuando el alcance
incorpora mediciones, mayor profundidad técnica o una justificaciéon en términos de
TCO/ROIL. El plazo esperado para un diagndstico fue, en la mayoria de los casos, de dos
a cuatro semanas. Los aceleradores de compra también son muy elocuentes: casos de
éxito, referencias verificables, confidencialidad, workshop inicial y alcances con hitos y
entregables bien definidos. En conjunto, la encuesta no solo confirma la existencia de una
necesidad real, sino que también proporciona las coordenadas para disefar una oferta
modular, ejecutiva y comercialmente viable. El detalle estadistico, los graficos y la

trazabilidad completa del instrumento se presentan en el Anexo 3.
2.3. Resultados de las fichas de observacion

El levantamiento de fichas de observacion permitié analizar 23 competidores con
presencia verificable en el mercado ecuatoriano. El mapeo muestra que la oferta existente
se concentra en empresas con capacidades de ingenieria, integracion, mantenimiento,
provision de equipos y soporte técnico, mds que en consultoras que comuniquen
explicitamente un servicio independiente de diagnéstico o auditoria en continuidad y
calidad de la energia. En otras palabras, la capacidad técnica existe, pero no siempre esta
empaquetada como un producto consultivo autbnomo, comparable y diferenciable. La
rivalidad observada no se da entre consultoras puras, sino entre actores hibridos que
combinan evaluacidén técnica con venta, instalacion o mantenimiento, lo que puede

introducir sesgos comerciales en el proceso de recomendacion.

El patron comparativo mas consistente fue la brecha entre la capacidad técnica declarada
y el nivel de formalizacion publica del servicio consultivo. En varios casos se
identificaron referencias a medicion de calidad de energia, uso de normas, experiencia
multimarcas o trayectoria en proyectos eléctricos; sin embargo, fue mucho menos
frecuente encontrar metodologias explicitas, criterios de aceptacion, entregables
ejecutivos, tiempos de respuesta, politicas de confidencialidad o declaraciones claras de
independencia de marca. Solo una minoria comunicaba de forma verificable una oferta
consultiva o de auditoria independiente mas alla del discurso de preventa. Las mayores
fortalezas competitivas se ubicaron en la presencia comercial, la cobertura geografica y,
en algunos casos, la autoridad técnica acumulada; las principales debilidades, en cambio,
se concentraron en la independencia, la confidencialidad, la claridad de los entregables,

la transparencia comercial y la publicacion de SLA. El mensaje de fondo es claro: muchos
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competidores venden capacidad técnica, pero pocos ofrecen un servicio consultivo

estructurado, trazable y auditable.

Desde una perspectiva estratégica, estos hallazgos revelan un espacio de posicionamiento
concreto para Critical Power Consulting. El vacio principal no estd en la ausencia de
empresas del sector, sino en la ausencia de una propuesta abiertamente independiente,
metodoldgicamente explicita y documentalmente robusta. El mercado ofrece ingenieria e
implementacion, pero comunica de forma limitada los elementos que definen un servicio
consultivo estructurado: diagnosticos ejecutivos, matrices comparativas de alternativas,
criterios de evaluacion, hojas de ruta de inversion, politicas de no conflicto, acuerdos de
confidencialidad o esquemas de seguimiento postentrega. La brecha entre “saber hacer”
y “saber comunicar y empaquetar” el servicio es, precisamente, la oportunidad:
diferenciarse por la neutralidad técnica, la comparabilidad entre opciones, el rigor

documental y el soporte genuino a la toma de decisiones.

En sintesis, las fichas de observacion evidencian un mercado con actores técnicamente
competentes, pero con una propuesta consultiva poco estandarizada y escasamente
formalizada para el cliente. La ventaja competitiva de Critical Power Consulting no esta
en replicar el modelo del integrador, sino en convertir buenas practicas dispersas en un
servicio consultivo visible, repetible y verificable. Comunicar desde la fase comercial los
alcances, los entregables, los hitos, los criterios de aceptacion, la confidencialidad y la
independencia puede convertirse en un diferenciador inmediato y sostenible,
especialmente en organizaciones con procesos criticos que necesitan reducir las
asimetrias de informacion antes de tomar decisiones de inversion. El detalle de las fichas

individuales y de la evidencia publica levantada se presenta en el Anexo 5.
2.4. Integracion de los hallazgos

La integracion de los hallazgos permite confirmar la existencia de una correspondencia
clara entre las necesidades expresadas por la demanda y las brechas observadas en la
oferta competidora. Por un lado, la encuesta evidencid que las organizaciones consultadas
operan con niveles relevantes de criticidad, baja tolerancia a la interrupcion y eventos
recurrentes de calidad eléctrica: el 77,8 % dispone de UPS, pero el 44,4 % mantiene una
cobertura igual o inferior al 50 % de sus procesos criticos, y el costo estimado de una hora
de paro oscila entre USD 1.000 y USD 20.000. A ello se suma una alta valoracion de

soluciones orientadas a reducir el riesgo operativo, sustentar decisiones de inversion y
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mejorar la continuidad de los procesos. Por otro lado, las fichas de observacion mostraron
que, aunque el mercado cuenta con actores técnicamente competentes, la mayoria
comunica su propuesta desde modelos hibridos de provision, implementacion y
mantenimiento, con menor €nfasis en una consultoria independiente, metodologicamente
explicita y documentalmente robusta. Esta convergencia es significativa: la oportunidad
de negocio no surge unicamente de la existencia de problemas eléctricos, sino también de
una oferta que todavia no cubre de forma clara y sistematica la necesidad de asesoria

neutral y especializada.

La triangulacion entre ambos instrumentos revela algo que trasciende los datos
individuales: el mercado valora atributos que no siempre se formalizan en la competencia.
Independencia de marca, calidad de los entregables, metodologia de trabajo, experiencia
sectorial, confidencialidad y capacidad para traducir hallazgos técnicos en criterios de
decision son precisamente los atributos que los compradores priorizan y que los
competidores comunican de forma parcial o subordinada a la venta. A ello se suma que
los potenciales clientes no buscan solo “tener UPS”, sino entender qué proteger, con qué
nivel de autonomia, bajo qué criterios de prioridad y con qué justificacion técnica y
econdmica. El espacio de posicionamiento para Critical Power Consulting se configura,
entonces, en torno a una consultoria que aporte claridad, comparabilidad, trazabilidad y
sustento técnico-econdmico, reduciendo la asimetria de informacidon con la que muchas

organizaciones enfrentan este tipo de decisiones.

En sintesis, la investigacion de mercado no solo confirma la viabilidad de Critical Power
Consulting como propuesta de consultoria técnica independiente, sino que también le
entrega una hoja de ruta clara: entregables ejecutivos y técnicos, criterios comparativos
objetivos, enfoque multimarcas, sustento de retorno de inversion, confidencialidad,
flexibilidad operativa y una metodologia visible desde la etapa comercial. La oportunidad
existe, esta delimitada y es accionable. De esta sintesis se desprenden las oportunidades
y amenazas del mercado que se presentan a continuacion, como base para las decisiones

estratégicas del proyecto.
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Tabla 12. Oportunidades y Amenazas derivadas de la Investigacion de Mercado.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Existe una demanda real de organizaciones con
procesos criticos que presentan baja tolerancia a
la interrupcion y alta prioridad por reducir
incidentes eléctricos.

Una parte del mercado mantiene restricciones
presupuestarias que pueden postergar o limitar
la contratacion de consultoria especializada.

La propuesta de consultoria independiente fue | Persiste la preferencia de algunos compradores
percibida como relevante, diferenciada y con por proveedores implementadores que

intencion de contratacion favorable en una concentran diagndstico, suministro e instalacion
proporcion importante de la muestra. en una sola oferta.

Se identifico una brecha en la oferta actual:
pocos competidores comunican de forma clara | Los competidores hibridos ya cuentan con
una consultoria independiente, presencia comercial, relaciones previas y
metodologicamente explicita y con entregables | posicionamiento técnico en el mercado.
robustos.

Los clientes valoran atributos que favorecen
directamente al emprendimiento: independencia
de marca, calidad de entregables, metodologia,
confidencialidad y experiencia sectorial.

La disposicion a pagar y el plazo esperado de
entrega permiten estructurar una oferta
modular, ejecutiva y comercialmente viable
para servicios estandar y de mayor alcance.

La investigacion de mercado no deja margen de duda: existe una oportunidad real,
delimitada y accionable para Critical Power Consulting. La encuesta reveld una demanda
con procesos criticos, sensibilidad frente a interrupciones y una disposicién favorable
hacia atributos que el mercado ain no encuentra consolidados en un solo proveedor:
independencia, metodologia explicita, calidad de entregables y sustento técnico para la
toma de decisiones. Las fichas de observacion confirmaron que, si bien el mercado cuenta
con actores técnicamente competentes, persisten brechas significativas en la
formalizacidn de una oferta consultiva diferenciada, neutral y metodologicamente visible.
Juntos, estos hallazgos no solo validan la pertinencia comercial del emprendimiento, sino
que también trazan su enfoque estratégico con precision: saber qué ofrecer, a quién, como
comunicarlo y por qué importa. Sobre esa base se construye el modelo de negocio que se

desarrolla en el capitulo siguiente.
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3. MODELO DE NEGOCIO

Los capitulos anteriores permitieron construir una comprension solida del entorno, de la
competencia y del mercado objetivo: se identifico donde estd el problema, quién lo
enfrenta, qué valora al contratar y qué vacios deja la oferta existente. El presente capitulo
da el siguiente paso: estructurar el modelo de negocio de Critical Power Consulting de
forma que esa evidencia se convierta en una propuesta concreta, coherente y ejecutable,
capaz de traducir la necesidad de continuidad operativa y de mitigacion del riesgo

eléctrico en valor real para el cliente.

Para ello, el capitulo se desarrolla desde la logica del Business Model Canvas,
desarrollado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur como herramienta para disefiar y
visualizar modelos de negocio de manera clara y concisa (Osterwalder & Pigneur, 2010).
Su valor reside en organizar en un Unico esquema los componentes esenciales del
negocio, facilitando la comunicacién interna, la alineacion estratégica y la innovacion en
la forma en que una organizacion crea, entrega y captura valor. Aplicado al presente plan
de negocios, el Canvas permite traducir los resultados del andlisis situacional y de
mercado en una arquitectura concreta para Critical Power Consulting, definiendo de
manera integrada como se vinculara la necesidad de continuidad operativa de sus clientes
con una oferta especializada, independiente y sostenible. El anélisis aborda de forma
secuencial los nueve bloques del modelo: propuesta de valor, segmentos de clientes,
canales, relaciones con clientes y fuentes de ingresos —que definen como el negocio se
relaciona con el mercado—, y actividades clave, recursos clave, socios clave y estructura
de costos —que determinan como se sostiene la operacion—. Esta estructura garantiza
coherencia entre lo que el mercado demanda y lo que el emprendimiento esta en
condiciones de ofrecer, sentando las bases para la evaluacion financiera que se desarrolla

en el capitulo siguiente.
3.1. Propuesta de valor

La propuesta de valor constituye el nicleo del modelo de negocio, pues define con
precision qué problema se resuelve, qué beneficio concreto se ofrece y por qué el cliente
deberia elegir esta alternativa frente a otras disponibles en el mercado. Osterwalder y
Pigneur (2010) sefialan que este bloque debe explicar con claridad qué hace que sea

distinta de la oferta y cual es la necesidad critica que atiende. En el caso del presente
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emprendimiento, esa necesidad surge de una realidad identificada tanto en el anélisis del
entorno como en la investigacion de mercado: numerosas organizaciones con procesos
criticos ya disponen de sistemas UPS, pero los mantienen con coberturas parciales,
criterios de seleccion poco estructurados y autonomias no siempre alineadas con su
operacion, y con decisiones frecuentemente condicionadas por propuestas de
implementadores cuyo interés principal es la venta de equipos. En ese contexto, la
propuesta de valor no radica en comercializar tecnologia, sino en transformar un
problema técnico y operativo en una decision empresarial clara, sustentada y libre de

conflicto de interés.

Los hallazgos del estudio de mercado refuerzan esta logica con evidencia directa. La
independencia de marca, la calidad de los entregables, la experiencia sectorial y la
metodologia de trabajo se encuentran entre los factores de mayor peso al elegir un
consultor. La propuesta fue valorada como relevante por la gran mayoria de los
encuestados, con una intencidon de contratacion favorable en los proximos doce meses y
una percepcion de una marcada diferenciacion frente a la asesoria de implementadores.
Los componentes mas valorados fueron el diagndstico y la priorizacion de riesgos, la
definicion de requisitos y especificaciones, los criterios comparativos entre alternativas y
el analisis econdmico para la toma de decisiones. El mensaje es claro: el mercado no
demanda unicamente una recomendacion de equipo, sino un servicio capaz de conectar
la criticidad operativa, el riesgo eléctrico, los criterios técnicos y la justificacion

financiera en una sola linea de decision.

A partir de ello, la propuesta de valor del emprendimiento se centra en ofrecer consultoria
técnica independiente y especializada en soluciones de energia ininterrumpida y de
calidad basadas en UPS para procesos criticos, orientada a reducir el riesgo operativo,
mejorar la cobertura efectiva de respaldo y facilitar decisiones de inversion mas precisas.
En linea con Osterwalder et al. (2014), una propuesta de valor solida debe articular con
claridad los trabajos que el cliente necesita realizar, los problemas que busca resolver y
los beneficios que espera obtener. Bajo esa 16gica, esta propuesta se materializa en cinco
atributos principales. Primero, independencia técnica real: al no existir comercializacion
directa de equipos ni compromisos con marcas especificas, las recomendaciones son
objetivas y comparables. Segundo, diagnostico integral de continuidad operativa y
calidad de energia, basado en levantamientos de campo, andlisis de incidentes, criticidad

de cargas, evaluacion de autonomias y revision de brechas de cobertura. Tercero,
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formulacion de soluciones técnico-econdémicas con enfoque en costo total de propiedad y
retorno esperado, de modo que la recomendacion sea técnicamente correcta y defendible
ante gerencia y finanzas. Cuarto, acompafnamiento especializado en la fase de
especificacion, comparacion de ofertas, revision técnica de implementacion y auditoria
posterior, sin asumir el rol de contratista. Quinto, generacion de entregables ejecutivos y
accionables —informes, matrices comparativas, prioridades de intervencion, quick wins
y hojas de ruta— que permitan al cliente pasar del diagnostico a la decision con mayor

velocidad y menor incertidumbre.

La propuesta de valor de Critical Power Consulting se diferencia de la oferta tradicional
del mercado porque no parte del equipo para justificar su instalacion, sino del proceso
critico, del riesgo operativo y de las restricciones reales del cliente para definir qué
solucion conviene, en qué alcance, con qué prioridad y con qué sustento economico. Su
valor no se limita a recomendar una infraestructura de respaldo: reside en construir un
criterio de decision independiente, técnicamente sélido y orientado a resultados
verificables. Bajo esa logica, el emprendimiento se posiciona como un aliado
especializado para organizaciones que necesitan proteger su operacion sin
sobredimensionar inversiones, reducir la dependencia de proveedores con intereses

cruzados y convertir la continuidad eléctrica en una ventaja operativa y gerencial.

Critical Power Consulting

Solucion
Técnico-Economica

Independencia Diagn
Técnica Integral

O\

Sin venta de equipos, Andlisis de riesgos Enfoque en Costo Total Supervision de Informes, Matrices
sin compromiso de marca.  y continuidad de energia. y Retorno. implementacion y y Planes de Accion.

auditoria.

Figura 1. Propuesta de Valor.
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3.2. Segmentos de Clientes

El bloque de segmentos de clientes define para quién se crea valor, cudl es el publico
objetivo y qué caracteristicas lo hacen relevante para la propuesta (Osterwalder &
Pigneur, 2010). En el caso de este emprendimiento, el mercado objetivo esta conformado
por organizaciones en Ecuador que operan procesos criticos y dependen de una energia
ininterrumpida y de calidad para mantener su continuidad operativa. No se trata de
cualquier empresa con consumo eléctrico, sino de aquellas en las que una interrupcion,
una caida de tension o una perturbacion puede traducirse en paro operativo, afectacion de
servicio, dafio de equipos o pérdida econdmica directa. Esta delimitacion es coherente
con el problema central identificado en la investigacion: la necesidad no se reduce a
adquirir equipos UPS, sino a contar con asesoria técnica especializada para tomar

decisiones acertadas frente al riesgo eléctrico.

La investigacion de mercado muestra que el segmento prioritario se concentra en
empresas pequefias y medianas de los sectores de servicios, manufactura y comercio, con
presencia también en construccion, agricultura y minas y canteras. La base valida revelo
operaciones extendidas, tiempos maximos tolerables de interrupcion exigentes y
coberturas UPS heterogéneas: un mercado con criticidad real, brechas técnicas concretas
y la necesidad de decisiones de inversion mas estructuradas. El segmento, por tanto, no
se define solo por el tamafio o el sector, sino por variables operativas: la existencia de
procesos criticos, la exposicion a perturbaciones eléctricas, el costo relevante del paro y
la necesidad de justificar, técnica y econdmicamente, las mejoras en la continuidad

operativa.

Dentro de estas organizaciones, el cliente real no es una sola persona, sino una unidad de
decision B2B. Los roles mas vinculados a la necesidad y evaluacion del servicio se ubican
en Operaciones, Mantenimiento y TI/OT, con participacion complementaria de
Compras/Abastecimiento, Facilities/Infraestructura, Administracion y, en ciertos casos,
Direccién o Gerencia. El segmento debe leerse, por tanto, en dos niveles: la empresa con
procesos criticos como unidad organizacional que demanda la consultoria, y el grupo de
actores internos que influye, prescribe, valida o aprueba la contrataciéon. En empresas
pequeiias, esta unidad suele estar concentrada y con funciones multitarea; en medianas y

grandes, tiende a distribuirse entre las areas técnicas, operativas y administrativas. Por
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ello, la consultoria debe dirigirse simultaneamente al “duefio del dolor” operativo y al

decisor que aprueba el presupuesto, con argumentos distintos pero coherentes.

También puede identificarse un segmento secundario: organizaciones que ya han
contratado consultoria técnica en otros frentes o que se encuentran en procesos de
expansion, modernizacioén o revision de su infraestructura critica. Este grupo presenta
mayor madurez y una disposicion mas clara para valorar entregables ejecutivos, criterios
comparativos, andlisis TCO/ROI, hojas de ruta por fases y el acompanamiento en la
especificacion o evaluacion de ofertas. En ambos segmentos, el rasgo comun es el mismo:
la necesidad de traducir la criticidad operativa y el riesgo eléctrico en decisiones técnicas
y economicas defendibles. Los segmentos de Critical Power Consulting no se definen
solo por “quién puede comprar”, sino por quien tiene un problema real, una brecha de
criterio técnico independiente y la necesidad de convertir esa brecha en una decision de

inversion mejor sustentada.

SEGMENTOS pE CLIENTES

&m0 8

Manufactura  Servicios / Salud  Comercio  Construccién /
Minas

Ana - Directora  Mario - Jefe ~ Paula -Gerente Luis - Jefe
deTIl de Mantenimiento  Financiéra de Compras

v Evaliian y comparan opciones
v Justifican inversion

v Aprueban presupuestos

Carlos - Jefe de Operaciones

+ Preocupado por cortes y fallas eléctricas

v Busca continuidad operativa o hl_l 2=
— o a=

Riesgo Eléctrico  AndlisisTCO /ROl Decisién de Inversién

Figura 2. Segmentos de Clientes.
3.3. Canales

Los canales son los medios a través de los cuales la empresa se comunica con sus

segmentos de clientes, entrega su propuesta de valor y facilita la contratacion y el
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seguimiento del servicio (Osterwalder & Pigneur, 2010). En el caso del presente
emprendimiento, la definicion de canales no puede limitarse a la promociéon comercial:
debe contemplar todo el recorrido del cliente, desde la generacion de confianza inicial
hasta la presentacion de los entregables y el seguimiento posterior. Esta logica es
especialmente relevante en una consultoria B2B de naturaleza técnica, donde la
credibilidad, la claridad metodologica y la facilidad para interactuar con distintos

decisores son tan importantes como la calidad del servicio en si.

La investigacion de mercado revela que los decisores prefieren informarse sobre servicios
de consultoria a través de canales profesionales y verificables: sitio web corporativo,
referencias de pares, webinars o talleres técnicos y LinkedIn. El canal principal de
atraccion debe ser una presencia digital técnica y solida en términos de reputacion. La
pagina web corporativa funcionard como vitrina formal del negocio, presentando el
portafolio de servicios, los problemas que resuelve la consultoria, los entregables
esperados, la metodologia de trabajo y los recursos descargables que ayuden al cliente a
dimensionar el riesgo eléctrico en su operacion. LinkedIn operard como canal de
posicionamiento profesional y de construccion de autoridad mediante publicaciones
técnicas, casos de uso y la difusiéon de webinars. A esto se suma el canal relacional de
referencias entre pares, especialmente valioso en mercados B2B, donde la confianza

previa reduce la percepcion de riesgo y acelera la toma de decisiones de compra.

En la fase de evaluacion y contratacion, los canales deben adaptarse a la logica real de
compra del segmento objetivo. La evidencia muestra que las empresas combinan la
contratacion directa, la solicitud de tres cotizaciones, concursos o procesos tipo RFP e
incluso portales de compras. Por ello, la empresa debera operar con un esquema comercial
flexible, capaz de atender tanto a contactos directos como a procesos formales de
adquisicion. En términos practicos, esto implica utilizar correo corporativo, reuniones
virtuales, visitas presenciales, llamadas técnicas y documentacién estructurada —
propuestas, alcances, cronogramas, hitos y condiciones de trabajo— como canales clave
para avanzar desde el interés inicial hasta la contratacion efectiva. De esta manera, el
canal no solo comunica, sino que también reduce la incertidumbre, ordena la interaccion
y facilita que la propuesta sea comparable con los procesos de compra habituales del

cliente.
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La entrega del servicio se articula en un modelo hibrido: la investigacién confirma una
preferencia marcada por la combinacion de interaccion virtual y visitas puntuales en sitio.
Esta légica es coherente con la naturaleza del servicio: el diagnostico requiere eficiencia
en reuniones y analisis remotos, pero también la verificacion fisica de cargas, tableros,
salas criticas y de las condiciones de operacion. El esquema resultante combina captacion
digital, interaccion consultiva remota, levantamiento técnico presencial cuando el alcance
lo requiera y entrega digital segura de informes, matrices comparativas, hojas de ruta y
presentaciones ejecutivas. Este enfoque equilibra cercania técnica, eficiencia operativa y
cobertura geografica, ampliando la capacidad para atender a clientes fuera del entorno

inmediato sin comprometer el rigor de la evaluacion de campo.

En sintesis, los canales del modelo de negocio se estructuran en cuatro frentes
complementarios: canales de atraccion y posicionamiento (sitio web, LinkedIn, webinars,
contenido técnico), canales relacionales (referencias de pares, networking profesional,
comunidades sectoriales), canales comerciales de contratacion (correo, reuniones,
propuestas, tres cotizaciones, RFP/RFQ, portales) y canales de prestacion y seguimiento
(modelo hibrido con interaccion virtual y visitas técnicas puntuales). En conjunto, esta
arquitectura permite que la propuesta de valor llegue de forma creible, ordenada y
eficiente a los segmentos priorizados, alineando la comunicacion comercial con la

naturaleza técnica, independiente y consultiva del servicio.

] -
Canales de Atraccion - ’ Canales
y Posicionamiento . Relacionales

e Sitio web corporativo | e Referencias de pares

e Linkedin profesional ___E \ g, e Networking profesional
s S g 7 | e Comunidades sectoriales

e Webinars y contenido técnico 5
Critical Power

Consulting
Canales Comerciales Canales de Prestacion
de Contratacion del Servicio
e Correo y reuniones o Modelo hibrido consultivo
e Propuestas y cotizaciones e Interaccion virtual y visitas
e RFP/RFQ y portales e Informes e informes ejecutivos

Figura 3. Canales.
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3.4. Relaciones con clientes

Las relaciones con los clientes definen como la empresa establece, mantiene y desarrolla
vinculos con sus segmentos objetivo, en coherencia con la propuesta de valor que ofrece.
En el marco del modelo Canvas, este bloque no se limita al trato comercial: describe el
tipo de interaccion que acompaia todo el ciclo del servicio, desde el primer contacto hasta
el seguimiento posterior a la entrega, e incluye tanto la captacion de nuevos clientes como
su retencion y desarrollo mediante experiencias consistentes de valor (Osterwalder &
Pigneur, 2010). En el caso del presente emprendimiento, esta relacion debe ser
eminentemente consultiva, técnica, personalizada y de largo plazo, dado que se dirige a
organizaciones con procesos criticos, decisiones de inversion sensibles y alta necesidad

de confianza profesional.

La relacion con el cliente se concibe como una asesoria experta, basada en la confianza
técnica y en la cercania profesional. Los decisores de este mercado —principalmente
Operaciones, Mantenimiento, TI/OT, Compras y, en ciertos casos, Gerencia— no buscan
unicamente un proveedor que “entregue un informe”, sino un interlocutor capaz de
comprender su operacion, interpretar sus restricciones y traducir hallazgos técnicos en
decisiones comprensibles y defendibles. La relacion se construye mediante reuniones de
descubrimiento, talleres de levantamiento de informacion, validacion conjunta de
hallazgos y sesiones ejecutivas en las que el cliente participa activamente en la
priorizacion de acciones. Este rasgo colaborativo es determinante: en una consultoria de
continuidad operativa, la soluciéon no se impone desde fuera, sino que se construye con

base en la realidad técnica y presupuestaria de cada organizacion.

La relacion debe ser personalizada y orientada a resultados, no genérica ni transaccional.
La evidencia del estudio de mercado mostr6 que los clientes valoran especialmente
entregables claros, planes de trabajo con hitos, resumenes ejecutivos, quick wins y
analisis que conecten el riesgo operativo con las decisiones de inversion, y que los
aceleradores de compra mas frecuentes son los alcances bien definidos, las referencias
verificables y un workshop inicial de bajo riesgo. Bajo esa logica, la consultoria debe
gestionar la relacion con un enfoque de acompafiamiento estructurado: alineando
expectativas desde el inicio, comunicando avances de manera periddica y asegurando que

cada interaccion acerque al cliente a una decision mas clara y mejor sustentada. La
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relacion no solo respalda la venta, sino que también refuerza la percepcion de valor del

proceso consultivo completo.

Un tercer rasgo central de la relacion con clientes es la independencia técnica acompafada
de confidencialidad y resguardo de la informacién. La investigacion evidencio que la
independencia de marca, la ausencia de conflictos de interés, la metodologia y la calidad
de los entregables se encuentran entre los factores mas relevantes para elegir a un
consultor. Asimismo, la confidencialidad y el manejo de informacion sensible aparecen
como condiciones relevantes tanto para la contratacion como para acelerar la toma de
decisiones de compra. Bajo esta logica, la relacion debe construirse sobre un marco
explicito de objetividad, de uso responsable de la informacion y de proteccion contractual,
mediante acuerdos de confidencialidad cuando corresponda. Esto permite que la empresa
se posicione no como un vendedor encubierto de soluciones, sino como un arbitro técnico
confiable, capaz de analizar alternativas y emitir recomendaciones con criterio
profesional, sin sesgos comerciales. En un mercado donde muchos competidores
combinan asesoria e implementacion, este atributo relacional tiene un peso estratégico

evidente.

Relacion con Clientes
Asesoria Técnica Independencia

Basada en Confianza g y Confidencialidad
e Interaccion y descubrimiento g 2; \ s e Uso responsable de
colaborativo L JJ 1= . _ la informacion

——

¢ Orientacion experta e “% Acuerdos para proteger

independiente rf = T datos criticos
o [ETmm o
Frpu=] §

()
— - - 2 St J— !
; Critical Power
Personalizacién Q Consulting Seguimiento y
Orientada a Resultados Fidelizacion

e Planes claros y sequimiento
a hitos

s Vinculo de largo plazo
basado en valia

e Entrega de analisis til
y decisiones

o Referidos y auditorias
periédicas

Figura 4. Relaciones con clientes.

Finalmente, la relacion con el cliente debe proyectarse mas alld del proyecto puntual.
Dado que los riesgos eléctricos, las cargas criticas y las condiciones operativas cambian

con el tiempo, la consultoria tiene margen para construir vinculos recurrentes mediante
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auditorias periddicas, actualizaciones de diagnoésticos, talleres técnicos, boletines
especializados y acompafiamiento en nuevas etapas de inversion o expansion. A esto se
suma la posibilidad de fomentar referencias entre pares, especialmente en sectores donde
la validacion entre empresas similares reduce la incertidumbre de compra. La relacion
con clientes no debe entenderse como una interaccion cerrada tras la entrega del informe:
es una relacion profesional continua, basada en la confianza, la evidencia y la
confidencialidad, capaz de convertir una consultoria puntual en una cartera de clientes

recurrentes y promotores activos de la firma.
3.5. Fuentes de ingreso

Las fuentes de ingresos representan la forma en que el modelo de negocio convierte su
propuesta de valor en flujos econdmicos sostenibles; en el marco del Canvas, este bloque
responde a qué valor estd dispuesto a pagar el cliente y a qué mecanismos de cobro
resultan viables para capturarlo (Osterwalder & Pigneur, 2010). En el caso del presente
emprendimiento, la monetizacion no proviene de la venta de equipos ni de comisiones
asociadas a marcas o implementadores, sino del conocimiento especializado aplicado a
diagnosticos, especificaciones, evaluacion de alternativas y acompafnamiento técnico
independiente. Esta definicion preserva la coherencia entre el modelo econdémico y la
propuesta de valor basada en la independencia, el criterio técnico y la reduccion del riesgo

operativo.

La fuente central de ingresos son los servicios de consultoria, estructurados por alcance
y complejidad, organizados en proyectos claramente delimitados: diagndstico y
evaluacion de la continuidad operativa y la calidad de la energia; definicion de requisitos,
especificaciones técnicas y criterios comparativos para procesos de adquisicion; y
auditoria técnica posterior para verificar que la implementacion responde a los
entregables comprometidos. Esta arquitectura adapta la oferta a distintos niveles de
madurez del cliente, desde quien necesita identificar brechas y priorizar riesgos hasta
quien requiere un acompafiamiento técnico profundo para respaldar decisiones de
inversion. El ingreso se configura como honorarios por proyecto, fijados segtin el nimero
de sitios, la criticidad de las cargas, el alcance del levantamiento, la complejidad analitica

y el nivel de entregables comprometidos.

El modelo contempla también fuentes de ingresos recurrentes que fortalecen la

estabilidad del negocio sin desvirtuar su naturaleza consultiva: revisiones periddicas de
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infraestructura critica, auditorias de seguimiento, actualizaciones del diagnodstico ante
cambios de carga o de expansion operativa, y talleres o capacitaciones in company sobre
gestion del riesgo eléctrico y de la continuidad operativa. La evidencia del estudio de
mercado confirma que los clientes valoran no solo el diagnostico inicial, sino también la
transferencia de conocimiento y el acompafiamiento que facilite la ejecucion posterior de
sus decisiones. El modelo no depende exclusivamente de ventas puntuales: puede
construir una base de recurrencia moderada a partir de clientes que necesiten revisar,

actualizar o madurar su infraestructura de respaldo con el tiempo.

El mecanismo de monetizacion mas adecuado es el cobro por hitos de avance, coherente
con la naturaleza B2B del servicio y con las practicas de compra identificadas en el
mercado. Los decisores valoran alcances claros, entregables definidos y cronogramas con
hitos, por lo que la estructura de cobro debe reflejar esa expectativa de orden. Los
servicios se contrataran principalmente bajo esquemas de precio fijo por proyecto, con
pagos asociados al inicio, a la entrega del diagndstico preliminar y a la entrega final del
informe o de la sesidn ejecutiva de cierre. Este mecanismo reduce la incertidumbre para
ambas partes, facilita la aprobacion interna del gasto y ordena financieramente la
ejecucion. En servicios recurrentes, el cobro se ajustard a ciclos semestrales, anuales o

por evento, siempre con un alcance explicitamente definido.

Fuentes de Ingresos

Consultoria por Proyecto Servicios Complementarios

 Diagndsticos Especializados e Auditorias de Implementacién

e Especificacion y Seleccion

e Capacitaciones In Company
de Alternativas ( 2

Ingresos Recurrentes Cobro por Hitos de Avance

e Revisiones y Auditorfas Periodicas = Pagos en etapas del proyecto

e Actualizacion de Diagnésticos * Flujos predecibles y trazables

=
=N

e Revisiones y Auditorias Peridicas = Pagos en etapas del proyecto

o Actualizacion de Diagnésticos » Flujos predecibles y trazables

Figura 5. Fuentes de Ingresos.
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Las fuentes de ingresos del emprendimiento estan disefiadas para monetizar la
independencia, la metodologia y la capacidad de decision, no el margen comercial del
equipamiento. Esta separacion no es menor: es uno de los elementos que mas claramente
diferencian a la firma frente a integradores y proveedores tradicionales, y guarda
coherencia con la disposicion de pago observada en la investigacion, donde el mercado
muestra apertura a contratar consultoria cuando percibe entregables ejecutivos, criterios
comparativos confiables y una reducciéon tangible del riesgo operativo. En sintesis, la
estructura de ingresos combina honorarios por proyectos consultivos, servicios de
especificacion y auditoria, y una linea de recurrencia basada en revisiones periodicas y
capacitacion: una arquitectura econdmica consistente con la propuesta de valor y el

posicionamiento de una consultora técnica independiente.

Bajo este enfoque, resulta necesario definir con claridad el mecanismo mediante el cual
ese valor se cuantifica y se transfiere al cliente, es decir, la logica de fijacion de precios.
En coherencia con el modelo de negocio planteado, el precio no se establece como una
variable aislada, sino como la expresion econdémica de la propuesta de valor, alineada
tanto con la estructura de ingresos definida como con las condiciones y expectativas del

mercado objetivo.

La definicion de precios de Critical Power Consulting parte de una premisa clara: en
consultoria técnica especializada, el cliente no paga inicamente por horas de trabajo, sino
por metodologia, criterio profesional, entregables verificables y soporte a la toma de
decisiones. Por eso, la fijacién de precios no se estructura como una tarifa abierta por
hora, sino como un portafolio de servicios con alcance definido, entregables claros y
cronograma asociado, coherente con el valor que recibe el cliente y con la disposicion de

pago identificada en el estudio de mercado.

La oferta se mantiene estrictamente en el &mbito de la consultoria técnica independiente,
sin provision de equipos ni ejecucion de obras. Como Unica excepcion, se contempla la
auditoria final de implementacidon como servicio complementario, aplicable unicamente
cuando la solucidon ejecutada se haya desarrollado con base en los entregables
previamente emitidos por la consultora. Este criterio preserva la independencia técnica
del negocio y responde a la necesidad del mercado de contar con una validacion objetiva

del cumplimiento de las especificaciones y de las condiciones de cierre.
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El portafolio se estandariza en cinco servicios comercializables que sintetizan la oferta
técnica del modelo y permiten proyectar precios, ventas y margenes de forma consistente.

La tabla 13 presenta la definicion resumida de cada servicio y su precio promedio de

venta.
Tabla 13. Definicién de Servicios y Precios.

Servicio Definicion Entregables Precio (USD)
Diagnostico Servicio de entrada Inventario y segmentacion 2.500,00
Esencial orientado a identificar basica de cargas, hallazgos

criticidad, brechas de relevantes, brechas
continuidad y condiciones principales,
generales del ecosistema ~ recomendaciones base y
UPS en un sitio, con prioridades de accion
alcance acotado. inmediata.
Diagnostico Evaluacion mas profunda  Diagnoéstico ampliado, 4.500,00
Profesional del entorno operativoy de  hallazgos por severidad,
la infraestructura de roadmap priorizado,
energia regulada, con recomendaciones por fases
analisis de criticidad, y lineamientos de mejora
continuidad y priorizacion  de mediano plazo.
técnica por fases.
Especificacion + Servicio orientado a Términos de referencia o 6.500,00
Matriz comparativa estructurar técnicamente el especificacion técnica,
proceso de compra o criterios de disefio, matriz
renovacion de una soluciéon comparativa ponderada,
basada en UPS, con analisis de cumplimiento y
criterios objetivos de recomendacion sustentada.
evaluacion.
Paquete Estratégico Servicio integral que Diagnostico integral, 9.500,00
combina diagnostico, especificaciones, matriz
especificacion, criterios comparativa, analisis
comparativos y hoja de técnico-econdémico y
ruta de inversion, para roadmap de
escenarios de mayor implementacion por fases.
criticidad o complejidad.
Auditoria final de  Servicio complementarioy Acta de verificacion, 2.000,00

implementacion

condicionado, orientado a
verificar si la
implementacion ejecutada
cumple con los entregables

revision de cumplimiento,
lista de no conformidades,
observaciones técnicas y

reporte ejecutivo de cierre.

desarrollados por la
consultora.

La estructura de precios responde directamente a la evidencia del estudio de mercado: la
disposicion de pago se concentra entre USD 1.000 y USD 4.999, con apertura a rangos
de USD 5.000 a USD 10.000 cuando el alcance, la criticidad o la complejidad lo justifica.

Los dos primeros servicios se ubican en el rango de acceso mas frecuente; los paquetes
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de mayor profundidad técnica se posicionan en el tramo superior, respaldados por

entregables mas robustos y una mayor carga analitica.

Estos valores son precios promedio referenciales del afio base del estudio. Su aplicacion
concreta dependera de variables que inciden en el esfuerzo real de la consultoria: nimero
de sitios, criticidad de la operacion, complejidad de la infraestructura existente,
disponibilidad de documentacion técnica, acceso para el levantamiento en campo y
requerimientos de confidencialidad. Por ello, toda propuesta comercial debera
formalizarse mediante un alcance de trabajo especifico que delimite los entregables, las

exclusiones, el cronograma y los hitos de aceptacion.

En sintesis, los precios de Critical Power Consulting no son una estimacion arbitraria:
son el resultado de alinear el valor entregado, el alcance técnico y la disposicioén de pago
del mercado. Esa coherencia es la que permite pasar de una propuesta conceptual a una
estructura comercial realista y, de ahi, a las proyecciones de ventas, costos y rentabilidad

que se desarrollan a continuacion.
3.6. Actividades Clave

Las actividades clave son el conjunto de acciones indispensables para que el modelo de
negocio funcione y la propuesta de valor se materialice en resultados concretos para el
cliente. En el marco del Canvas, este bloque define qué debe hacer la empresa de manera
sistematica para crear, entregar y sostener valor, identificando los procedimientos
esenciales y las acciones que distinguen al negocio y explican como ejecuta su oferta
(Osterwalder & Pigneur, 2010). En el caso de una consultoria técnica independiente
especializada en soluciones de energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS, estas
actividades no giran en torno a la venta de equipos, sino en torno al diagnoéstico, el
analisis, la documentacion y el acompanamiento técnico que permiten reducir el riesgo

operativo y mejorar la toma de decisiones del cliente.

La primera actividad clave consiste en el diagndstico y el levantamiento de informacion
técnica. Esta fase incluye reuniones iniciales de entendimiento, visitas al sitio, revision
de la infraestructura eléctrica, identificacion de cargas y procesos criticos, levantamiento
de incidentes previos y analisis de parametros como la cobertura actual de UPS, la
autonomia requerida y los tiempos maximos de interrupcion tolerables. Es la actividad

mas fundamental del modelo: la investigacion de mercado confirmé que los clientes
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valoran especialmente el diagnostico y la priorizacion de riesgos, y que una parte
relevante de las organizaciones presenta coberturas parciales y criterios de respaldo poco
estructurados. El levantamiento no debe limitarse a observar equipos instalados: su
objetivo es comprender la légica operativa del cliente y traducirla en una linea base

técnica confiable.

La segunda actividad clave es el analisis técnico y econdmico de las alternativas. A partir
de la informacion levantada, la consultoria segmenta cargas, define autonomias objetivo,
evalua escenarios de respaldo y compara opciones con enfoque en la continuidad
operativa, la factibilidad técnica y el costo total de propiedad. Aqui se construye buena
parte del valor diferencial del negocio: el mercado no solo espera una recomendacion
técnica, sino también criterios comparativos entre alternativas y analisis de TCO/ROI que
ayuden a justificar la inversion ante la gerencia y las areas administrativas. Esta actividad
incluye también la preparacion de hojas de ruta por fases, la priorizacion de
intervenciones y la definicion de quick wins, de modo que el cliente pueda avanzar con
una logica gradual y defendible, sin sobredimensionar recursos ni comprometer su

operacion.

La tercera actividad clave consiste en la elaboracion, validacion y socializacion de los
entregables. No basta con hacer un buen analisis: hay que convertirlo en productos utiles
para la toma de decisiones. La consultoria debe producir informes técnicos, resimenes
ejecutivos, matrices comparativas, criterios de evaluacion, planes de accion y
presentaciones de cierre, asegurando la claridad, la consistencia metodoldgica y la
trazabilidad entre hallazgos y recomendaciones. Esta fase incluye sesiones de revision,
talleres de validacion y reuniones de socializacion con perfiles técnicos y con decisores
ejecutivos. La evidencia del estudio de mercado lo confirma: la calidad de los entregables,
la claridad del alcance y la utilidad del analisis son factores determinantes para elegir un
consultor y acelerar la compra. El entregable no es el cierre del proceso: es la forma

concreta en que la consultoria demuestra su valor.

La cuarta actividad clave corresponde al acompafiamiento técnico en los procesos de
adquisicion e implementacion, siempre dentro del marco de la independencia del modelo.
Esto implica preparar especificaciones y términos de referencia, apoyar la evaluacion de
ofertas, revisar el cumplimiento técnico de las propuestas de terceros y, cuando

corresponda, ejecutar auditorias finales de implementacion para verificar que la solucion
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instalada responda a lo recomendado. Esta actividad es especialmente relevante porque
muchos clientes combinan contratacion directa, tres cotizaciones o procesos tipo RFP, y
porque una parte del mercado valora explicitamente la definicion de requisitos, los
criterios comparativos y la auditoria posterior como componentes utiles del servicio. Asi,
la consultoria no se limita a diagnosticar, sino que acompana técnicamente el transito
desde la recomendacion hasta la materializacion de la solucidn, sin asumir el rol de

implementador.

Finalmente, el modelo requiere actividades permanentes de posicionamiento técnico,
aseguramiento de la calidad y mejora continua: elaboracion de propuestas técnico-
econdmicas, participacidon en procesos comerciales, generacion de contenido
especializado, webinars, seguimiento a clientes, actualizacion metodoldgica y control de
calidad interno en cada proyecto. Estas actividades no son secundarias: son las que
sostienen la reputacion técnica de la firma y permiten que cada proyecto enriquezca el
acervo metodolédgico para los siguientes proyectos. En sintesis, las actividades clave se
estructuran en cinco nucleos: diagndstico, analisis técnico-econdmico, elaboracion de
entregables, acompafamiento en la adquisicion e implementacion y aseguramiento
continuo del servicio. Esa secuencia es la que convierte la especializacion técnica del

emprendimiento en una propuesta ejecutable, diferenciada y escalable.

Actividades Clave

Diagnostico _Andlisis Elaboracion de Acompaiiamiento en
Técnico-Economico Entregables Aduquisicion e Implementacién
u
) e | —_— I

Diagnostico « Analisis  Entregables « Implementacion  Aseguramiento

Figura 6. Actividades clave.
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3.7. Recursos clave

Los recursos clave son los activos estratégicos que habilitan la creacion y entrega de valor
al cliente, el acceso al mercado y la generacion de ingresos sostenibles (Osterwalder &
Pigneur, 2010). En el caso de Critical Power Consulting, estos recursos sustentan una
propuesta de consultoria técnica independiente en soluciones de energia ininterrumpida y

de calidad para organizaciones con procesos criticos.

Al tratarse de un emprendimiento de servicios profesionales especializados, los recursos
clave no se concentran en infraestructura fisica intensiva, sino en capital intelectual,
capacidades metodoldgicas, herramientas de analisis técnico y reputacion profesional.
Estos recursos se agrupan en cinco categorias: talento especializado, metodologias y
conocimiento técnico, herramientas y software especializado, reputacion 'y

posicionamiento técnico, e infraestructura organizacional minima.

El primer recurso critico es el talento técnico especializado. La consultoria en continuidad
eléctrica para cargas criticas requiere conocimientos avanzados en ingenieria eléctrica
aplicada, calidad de energia, arquitectura de sistemas UPS, analisis de riesgos operativos
y dimensionamiento de infraestructuras criticas. Este conocimiento se materializa en la
figura del consultor principal, responsable de liderar diagnosticos, interpretar mediciones
eléctricas, elaborar especificaciones técnicas y traducir hallazgos en recomendaciones
estratégicas para el cliente. A medida que el emprendimiento crezca, este recurso puede
ampliarse con colaboradores técnicos o consultores asociados para proyectos de mayor

alcance.

El segundo recurso clave son las metodologias de diagnostico y de anélisis técnico-
economico: el nucleo intelectual del servicio. Comprenden protocolos de levantamiento
en campo, matrices de evaluacion del riesgo eléctrico, criterios de segmentacion de cargas
criticas, andlisis de autonomia y redundancia en sistemas UPS, y herramientas de
evaluacion de TCO y ROI. Su estandarizacion garantiza la consistencia de los
entregables, reduce la dependencia del conocimiento tacito y facilita la escalabilidad del

modelo.

El tercer recurso son las herramientas técnicas y el software especializado para las fases
de diagnodstico y andlisis: instrumentos portatiles para verificacion eléctrica y
levantamiento en sitio, y herramientas digitales para modelado, analisis de cargas,
diagramas eléctricos, documentacion técnica e informes ejecutivos. La inversion en este
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rubro es moderada frente a la de una empresa de implementacion, pero su disponibilidad

es esencial para respaldar técnicamente cada diagnoéstico y cada recomendacion emitidos.

El cuarto recurso es la reputacion técnica y la credibilidad profesional: quizas el activo
de mayor valor estratégico en una consultoria de infraestructura critica. La confianza del
cliente se construye desde la experiencia demostrable, la calidad de los entregables, la
independencia frente a los proveedores y la capacidad para traducir problemas técnicos
complejos en decisiones estratégicas. Este activo se fortalece progresivamente mediante
casos de éxito, referencias de clientes, publicaciones técnicas y presencia profesional en

LinkedIn y en eventos del sector.

El quinto recurso es la infraestructura organizacional y legal minima necesaria para operar
formalmente y sostener la relacion con clientes corporativos: constitucion legal, soporte
contable y legal, herramientas de gestion administrativa, plataformas de comunicacion
profesional y mecanismos de marketing técnico. No generan valor técnico directo, pero
favorecen la sostenibilidad del modelo y proyectan la imagen profesional que el mercado

espera.

En sintesis, los recursos clave del modelo se fundamentan en conocimiento especializado,
metodologias estructuradas, herramientas técnicas y capital reputacional, sostenidos por
una infraestructura organizacional ligera. Esta combinacion permite operar con alta
especializacion técnica sin incurrir en inversiones intensivas en activos fisicos: una

caracteristica que favorece la escalabilidad del modelo desde sus primeras etapas.

Talento Metodologias y Herramientas y Reputacion y Infraestructura
Especializado Conocimiento Software Credibilidad Organizacional

T ~
ﬂ Recursos Clave E

Figura 7. Recursos clave.
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3.8. Socios clave

Los socios clave son los actores externos que permiten fortalecer la propuesta de valor,
ampliar el alcance del servicio y facilitar la implementacion de soluciones, sin
comprometer la independencia técnica de la consultoria. En el marco del Canvas, las
alianzas estratégicas permiten optimizar recursos, reducir riesgos y acceder a capacidades
complementarias que la organizacién no posee internamente (Osterwalder & Pigneur,

2010).

Para Critical Power Consulting, esta ldgica es especialmente pertinente: el modelo se
fundamenta en la independencia respecto de fabricantes e implementadores, pero requiere
interaccion con actores del ecosistema tecnoldgico y empresarial para que las

recomendaciones técnicas se materialicen en soluciones reales para el cliente.

El primer grupo de socios clave es el de fabricantes de equipos y distribuidores
especializados en respaldo eléctrico, calidad de la energia y componentes asociados (UPS,
baterias, sistemas de monitoreo, distribucion eléctrica critica). La relacion no se basa en
la exclusividad ni en la representacion de marca, sino en el acceso a informacion técnica,
especificaciones actualizadas y tendencias del sector, lo que permite mantener criterios

comparativos objetivos y fortalecer la calidad de los entregables.

El segundo grupo esta compuesto por integradores eléctricos, contratistas de instalaciones
y firmas de ingenieria complementarias —como climatizaciéon de precision,
automatizacion, infraestructura de centros de datos o energias renovables—. Dado que el
modelo no contempla la implementacion directa, es fundamental contar con una red de
aliados capaces de ejecutar los proyectos respetando las especificaciones definidas. La
relacion genera valor en ambas direcciones: el cliente dispone de un ecosistema de
implementacion confiable, y el integrador recibe proyectos mejor estructurados y con

menor incertidumbre técnica.

El tercer grupo esta compuesto por instituciones financieras, cooperativas y programas
de financiamiento productivo orientados a la modernizacidén tecnologica, la eficiencia
energética o la continuidad operativa. La investigacion de mercado confirm6 que las
restricciones presupuestarias son una de las principales barreras para la adopcion de
soluciones UPS. Articular las hojas de ruta y los andlisis de TCO/ROI con mecanismos
concretos de financiamiento puede convertir una recomendacion técnica en una decision
de inversion factible.
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El cuarto grupo corresponde a las instituciones académicas y gremiales: universidades,
colegios profesionales, camaras empresariales y asociaciones sectoriales. Facilitan el
acceso a redes empresariales, espacios de formacion y de difusion técnica y a
oportunidades de colaboracidén en investigacion aplicada. Para la consultoria, estas
alianzas contribuyen a consolidar su posicionamiento como referente técnico en

continuidad operativa y calidad de energia.

El quinto grupo estd compuesto por expertos independientes y plataformas de difusion
técnica: organizadores de congresos, ferias tecnoldgicas y eventos especializados en
infraestructura critica, energia o centros de datos. Estos espacios permiten presentar casos
de éxito, difundir buenas practicas y fortalecer el posicionamiento profesional de la firma,
y generar redes de contacto que facilitan tanto la captacion de clientes como la

identificacion de nuevas oportunidades de colaboracion.

En sintesis, los socios clave se estructuran en cinco grupos: fabricantes y distribuidores
tecnologicos, integradores e ingenierias complementarias, entidades financieras,
instituciones académicas y gremiales, y plataformas de difusion técnica. Este ecosistema
de alianzas amplia la capacidad de impacto de la firma, fortalece su credibilidad y
garantiza que las recomendaciones técnicas puedan transformarse en proyectos viables,
sin renunciar al principio central del modelo: independencia técnica al servicio de

decisiones objetivas.

— Socios Clave ——

Fabricantes & Integradores & Entidades Instituciones & Eventos &
Distribuidores Contratistas Financieras Gremios Expertos

Figura 8. Socios clave.
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3.9. Estructura de costos

La estructura de costos refleja la l6gica de una consultoria técnica especializada: el
principal generador de valor es el conocimiento experto, no los activos fisicos ni los
inventarios. En el marco del Canvas, este bloque agrupa todos los gastos necesarios para
operar el modelo de negocio, derivados directamente de los recursos clave, las actividades
clave y las alianzas estratégicas previamente definidas (Osterwalder & Pigneur, 2010).
Para Critical Power Consulting, esto significa que los costos se concentran en el talento
especializado, las herramientas de analisis técnico y las actividades de desarrollo

comercial.

La estructura se agrupa en cinco familias. Los primeros son los costos de talento
especializado: la remuneracion del consultor principal y, cuando sea necesario, los
honorarios de especialistas externos para analisis especificos. La segunda es el costo de
herramientas y soporte técnico: software de andlisis, instrumentacion de medicion
eléctrica, licencias técnicas y plataformas digitales necesarios para la elaboracion de

diagnosticos y de entregables profesionales.

La tercera, los costos comerciales y de posicionamiento: desarrollo del sitio web
corporativo, marketing digital, generacién de contenido técnico, participacion en eventos
del sector y gestion de relaciones con clientes potenciales. La cuarta son los costos
operativos 'y administrativos: contabilidad, asesoria legal, gestion tributaria,
comunicaciones y herramientas de gestion empresarial. La quinta corresponde a los
costos de alianzas estratégicas y de cooperacion técnica: capacitaciones especializadas,
certificaciones profesionales y colaboraciones puntuales con expertos e instituciones del

sector.

En conjunto, la estructura de costos refleja un modelo intensivo en conocimiento, con una
base operativa liviana y flexible. Esta combinacion no es casual: permite mantener la
independencia técnica frente a fabricantes e integradores y concentrar los recursos donde
reside el valor diferencial del negocio, que es el criterio experto, la metodologia y la

capacidad de convertir el riesgo eléctrico en decisiones mejor sustentadas.
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Estructura de Costos

Enfocados en el conocimiento experto

Optimizar Recursos, Maximizar Valo

Figura 9. Estructura de costos.

El siguiente lienzo sintetiza el modelo de negocio de Critical Power Consulting. El
Canvas, como herramienta de disefio y visualizacion, permite comprender como una
organizacion crea, entrega y captura valor mediante nueve bloques interrelacionados
(Osterwalder & Pigneur, 2010). Lo que el lector encontrard a continuacién no es un
resumen: es la arquitectura completa del emprendimiento, donde cada bloque —desde la
propuesta de valor y los segmentos de clientes hasta los recursos, las actividades, los
socios y la estructura de costos— se articula con los demds para sostener una propuesta

coherente, diferenciada y operativamente viable.

SOCIOS CLAVE

Fabricantes y distribuidores de
UPS y equipos asociados
(capacitaciones, info técnica)
Integradores eléctricos y firmas
de ingenieria complementarias
(clima, data centers,
renovables)

Instituciones financieras y
pragramas de crédito
productive/energética
Camaras empresariales,
colegios profesionales,
asaciaciones sectoriales y
universidades

Organizadares de eventos y
plataformas de difusion técnica
Especislistas externos en
normativas, ciberseguridad, [+D
y temas especificos

ACTIVIDADES
CLAVE

Levantamiento y diagnéstico
Andlisis técnico y diseo de
saluciones UPS.

Elaboracién y socializacion de
informes

Acompafiamiento en procesos de
compra e implementacion.
Gestion administrativa, financiera
y mejora continua de
metodaloglas y herramientas

RECURSOS
CLAVE

» Consultores especializadas
« Infraestructura ligera
« Software de disefo y simulacion

eléctrica,

* Metodologlas propias v

reputacién técnica
Capital inicial y presupuesto de
capacitacian continua,

PROPUESTA DE

Consultorla independiente y
especializada en soluciones UPS
para cargas criticas,

Diagnéstico integral de riesgos
eléctricos y continuidad
operativa

Disefios técnico—econdmicos
con enfoque en TCO y ROI
Acompafiamiento estratégico en
seleccion de proveedores,
implementacién y auditorias
Entregables claros, ajecutives,
con prioridades, quick wins e
indicadores de resultado.

RELACIONES
CON CLIENTES

Relacién consultiva,
colaborativa y de large plaze
Cercania téenica, co-diseho de
soluciones y enfoque en
resultados medibles
Independencia y
confidencialidad

Seguimiento continuo,
Programa de referidos

CANALES

Sitio web corporative técnico
Linkedin, webinars y charlas
técnicas

Referencias de pares y boca a
boca profesional

Procesos de RFP/RFQ, corren
corporative, reuniones virtuales
y presenciales

Prastacién del servicio en
formato hibride: trabajo en sitio

+ sesiones remotas

SEGMENTOS DE
CLIENTES

PyMEs con operaciones criticas
en Quito [y luego otras
provincias)

Sectores: servicios,
manufactura, salud,
telecomunicaciones, tecnologla,
logistica, educacién y
financiero.

Decisores: Operaciones,
Mantenimiento, TI/OT, Facilities
y Gerencia General

Segmento secundario: emprasas
que ya contrataron consultorfa/
auditaria energética y buscan
mayor profundidad técnica,
TCO/ROI y hoja de ruta.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESOS

« Costos de talento especializado.
* Infraestructura y operacién: oficina/coworking, servicios, seguros, mobiliario

?‘”‘“’I e ; i ; etisanii : » Servicios especificos de consultorla {segmentacién de cargas, autanomias
e i R L SR, Rl S e e objetivo, TCO/ROI, términos de referencia, evaluacién de ofertas)

WL, . * Audit yr s periddicas (anuales/semestrales) de la

Marketing y comercial: branding, cantenidos, webinars, eventos y material de

infraestructura de respaldo

ventas

Trabajo en campo: vidticos, transporte y elementos de seguridad

Costos administrativos, legales, contables y financieros

Capacitacion, certificaciones y membresias profesionales

* Proyectos de diagnéstico integral y disefio de soluciones UPS (precio por
alcance/complejidad)

BUSINESS MODEL CANVAS

* Talleres y capacitaciones in company en continuidad operativa y gestion
de UPS
* Sin comisiones por venta de equipos ni ingresos por implementacion

Figura 10. Business Model CANVAS.
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El modelo de negocio construido para Critical Power Consulting es una arquitectura
coherente en la que cada componente refuerza a los demas. La propuesta de valor define
qué se ofrece y por qué importa; los segmentos y los canales determinan a quién y como
se llega; las relaciones con clientes y las fuentes de ingresos establecen la forma en que
ese valor se entrega y se captura; y los recursos, las actividades, los socios y la estructura
de costos explican como se sostiene todo eso en la practica. El hilo conductor es siempre
el mismo: independencia técnica, criterio especializado y capacidad para convertir el
riesgo eléctrico en decisiones mejor sustentadas para organizaciones que no pueden
permitirse improvisar. El Canvas, en ese sentido, no solo ordena la propuesta, sino que la

hace verificable.

Definir el modelo es necesario, pero no basta. Una propuesta bien disefiada solo se
convierte en un emprendimiento viable cuando los nimeros la respaldan. El siguiente
capitulo da ese paso: traduce la arquitectura estratégica en proyecciones concretas de
ingresos, costos € inversion inicial, y evalta la rentabilidad y la sostenibilidad financiera
del proyecto mediante indicadores que permiten determinar si Critical Power Consulting

es, ademas de una buena idea, un negocio factible.

-59-



4. ESTUDIO TECNICO FINANCIERO

Una propuesta de negocio bien disefiada necesita algo mas que una logica estratégica
convincente: necesita nimeros que la respalden. El estudio técnico-financiero es el
mecanismo que permite traducir la propuesta de valor, el modelo de negocio y los
supuestos comerciales en una estructura econdémica concreta, verificable y sostenible. Su
propésito no es decorar el plan con proyecciones optimistas, sino determinar si el
emprendimiento puede generar ingresos suficientes, cubrir sus costos, recuperar la
inversion inicial y producir resultados financieros razonables en condiciones reales de

mercado y de operacion.

En el caso de Critical Power Consulting, este capitulo convierte el modelo de negocio en
una estructura financiera concreta y coherente con la naturaleza especializada e
independiente de la consultoria. El andlisis se organiza en cuatro bloques: la inversion
inicial requerida para el arranque; la proyeccion de ventas y costos; y la evaluacion
financiera del emprendimiento mediante estados proyectados e indicadores de
rentabilidad y factibilidad. En conjunto, este capitulo responde la pregunta que todo plan

de negocios debe poder contestar: ;los nimeros funcionan?
4.1. Inversion inicial

La inversion inicial comprende los desembolsos necesarios para adquirir activos de
capital y cubrir el capital de trabajo requerido para iniciar operaciones (Merchan, 2015).
En el caso de Critical Power Consulting, esta inversion no se orienta a infraestructura
productiva ni a activos de implementacion: el modelo se concentra en consultoria técnica
independiente, de modo que los recursos se destinan a cuatro frentes concretos: asegurar
liquidez operativa, adquirir herramientas minimas para levantamientos en campo, cubrir
activos intangibles de etapa inicial y establecer una reserva de caja para reducir tensiones

financieras en los primeros meses de operacion.

La inversion inicial se estructura en tres componentes: capital de trabajo, activos fijos y
activos intangibles. A estos se suman un fondo de reserva —destinado a cubrir
desviaciones menores o desfases de cobro— y el IVA pagado en las adquisiciones
iniciales. Esta combinacion permite que la consultora inicie operaciones con condiciones

minimas de estabilidad profesional, sin sobredimensionar la inversion ni subestimarla.
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4.1.1. Inversion en capital de trabajo

El capital de trabajo corresponde a los recursos corrientes necesarios para sostener el
proceso operativo del negocio (Merchan, 2015). En un emprendimiento de servicios, este
rubro es especialmente relevante: la consultoria suele ejecutar parte del trabajo antes de
recuperar completamente el ingreso, ya sea porque el cliente paga por hitos, porque la
entrega final toma varias semanas o porque existe un desfase administrativo entre la
presentacion del entregable y el cobro efectivo. El capital de trabajo es, en ese sentido, el

margen que le permite al negocio funcionar mientras el ciclo de cobro se completa.

Para Critical Power Consulting, el capital de trabajo se estima con base en tres meses de
operacion: un criterio coherente con el ciclo de ejecucion y cobro esperado en los
primeros proyectos. El valor de referencia es el escenario operativo del afio base 2026, es
decir, la combinacion de servicios proyectados para el primer afio y los costos directos e

indirectos asociados, expresados en su equivalente trimestral.

Entre los costos directos, la mano de obra del consultor principal asciende a USD
14.400,00 anuales, con un equivalente trimestral de USD 3.600,00. El soporte técnico
especializado registra USD 6.000,00 anuales (USD 1.500,00 trimestrales). La
movilizacion y viaticos —traslados y visitas técnicas vinculadas a los levantamientos en
sitio— alcanzan USD 1.800,00 anuales, con una porcion trimestral de USD 450,00. Por
otro lado, los recursos operativos complementarios se desglosan en dos rubros:
herramientas y consumibles operativos (USD 900,00 anuales; USD 225,00 trimestrales)
y licencias o software operativo (USD 270,00 anuales; USD 67,50 trimestrales), el origen

de estos costos se detalla més adelante en este capitulo.

Los costos indirectos cubren la presencia comercial y administrativa de la firma durante
la etapa inicial: publicidad y marketing (USD 250,00 trimestrales); servicios basicos
(USD 180,00); suscripciones y software administrativo (USD 120,00); contabilidad y
servicios legales (USD 150,00); gastos administrativos (USD 75,00); y capacitaciones y
certificaciones (USD 75,00). Estos valores corresponden a la cuarta parte de los costos

indirectos anuales proyectados para 2026.

La consolidacion de estos rubros permite estimar el capital de trabajo necesario para
sostener la operacion durante los tres primeros meses del negocio y se detallan en la Tabla

14.
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Tabla 14. Capital de Trabajo.

item Valor trimestral (USD)
Mano de obra directa 3.600,00
Soporte técnico especializado 1.500,00
Movilizacion y viaticos 450,00
Herramientas y consumibles operativos 225,00
Licencias/Software operativo 67,50
Publicidad y marketing 250,00
Servicios basicos 180,00
Suscripciones y software administrativo 120,00
Contabilidad y servicios legales 150,00
Gastos administrativos 75,00
Capacitaciones y certificaciones 75,00
Total 6.692,50

El capital de trabajo requerido para los primeros tres meses de operacion asciende a USD
6.692,50: un monto coherente con el volumen de servicios proyectado para el afio base y
con la necesidad de sostener una operacion viable desde el inicio, sin subestimar la

liquidez que exige el ciclo de cobro de la consultoria.
4.1.2. Inversion en activos fijos

Los activos fijos son los bienes de apoyo a la operacion cuya vida util se extiende por mas
de un periodo (Merchan, 2015). En este proyecto, la inversion en este rubro es reducida:
la consultora no requiere maquinaria, equipos industriales, inventarios ni infraestructura
intensiva. Su actividad se sustenta en conocimiento técnico, andlisis, documentacion y
levantamientos de campo, por lo que el Unico componente considerado son las

herramientas base para levantamiento técnico en sitio, como se detalla en la Tabla 15.

Tabla 15. Activos fijos.

item Valor (USD)
Herramientas (equipo base para levantamiento técnico) 1.000,00
Total 1.000,00
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La inversion en activos fijos asciende a USD 1.000,00: un monto reducido, pero coherente
con un modelo cuya capacidad productiva reside en el conocimiento técnico y no en la

infraestructura fisica.
4.1.3. Inversion en activos intangibles

Los activos intangibles son activos identificables, de cardcter no monetario y sin
apariencia fisica (NIC 38). En una consultora técnica, este rubro tiene un peso importante:
aporta formalidad al negocio, fortalece la credibilidad comercial y habilita la ejecucion

metodoldgica desde el primer proyecto.

Para Critical Power Consulting, los activos intangibles comprenden tres componentes:
publicidad y marketing de lanzamiento (USD 1.500,00), orientado a la construccion de
presencia comercial inicial, materiales de comunicacion y visibilidad del
emprendimiento; licencias o software (USD 200,00), para disponer de herramientas
digitales minimas de soporte metodologico y administrativo; y gastos de constitucion
(USD 500,00), necesarios para formalizar el inicio de operaciones dentro del marco legal

correspondiente. El total de este rubro asciende a USD 2.200,00.

Tabla 16. Activos intangibles.

item Valor (USD)
Publicidad y marketing 1.500,00
Licencias/Software 200,00
Gastos de constitucion 500,00
Total 2.200,00

Se incorpora, ademas, un fondo de reserva equivalente al 10% del capital de trabajo (USD
669,25) para absorber desfases de cobro, variaciones menores en los costos operativos o
requerimientos imprevistos de caja durante la etapa inicial, sin comprometer la

continuidad del servicio.

Para efectos de caja, se considera también el IVA pagado en las adquisiciones iniciales:
aplicando la tarifa general vigente del 15% sobre los activos fijos y los activos intangibles

(USD 3.200,00 en total), se obtiene un IVA de USD 480,00.

La Tabla 17 consolida todos los rubros y presenta el requerimiento total de inversion

inicial del proyecto.
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Tabla 17. Inversion Inicial.

item Valor trimestral (USD) Participacion
Capital de trabajo (3 meses) 6.692,50 60,61%
Activos fijos 1.000,00 9,06%
Activos intangibles 2.200,00 19,92%
IVA pagado 480,00 4,35%
Fondo de reserva 669,25 6,06%
Total 11.041,75 100,00%

En sintesis, la inversion inicial estimada para Critical Power Consulting asciende a USD
11.041,75: un monto contenido y coherente con el escenario operativo del
emprendimiento, que prioriza la liquidez, la formalidad y la capacidad técnica minima
necesaria para ejecutar el portafolio planteado con estdndares profesionales desde el
primer dia. Esta estructura sienta las bases para la proyeccion y la evaluacion financiera

que se desarrollan en los apartados siguientes.
4.2. Proyeccion de ventas

La proyeccion de ventas permite estimar los ingresos que Critical Power Consulting
podria generar durante sus primeros cinco afios de operacion, a partir del portafolio
previamente definido y de la cantidad de servicios esperados de comercializar en cada
periodo. En un emprendimiento de consultoria técnica especializada, esta proyeccion no
puede construirse como si se tratara de un negocio de produccion en serie o de
comercializacidon masiva; por el contrario, debe responder a la capacidad real de captar,
ejecutar y cerrar proyectos con calidad, manteniendo la independencia técnica y la

profundidad analitica que constituyen la propuesta de valor del negocio.

La proyeccion parte de dos insumos ya definidos: el precio referencial unitario de cada
servicio, establecido con base en la estructura del portafolio y la l6gica de valor del
modelo de negocio; y la cantidad estimada de servicios vendidos por afio, construida a
partir de los hallazgos del estudio de mercado —disposicion de pago observada, intencion
de contratacion en los proximos doce meses y plazo tipico de ejecucion de dos a cuatro

semanas por proyecto—. El ingreso anual se obtiene mediante una relacion directa:

Ingresos por servicio = Cantidad proyectada X Precio unitario
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La proyeccion no se apoya en un crecimiento porcentual automatico de los ingresos, sino
en el incremento esperado en el nimero de servicios comercializados por afio: un enfoque
mas realista para una consultora especializada, donde el comportamiento de las ventas
depende de factores operativos y comerciales concretos —capacidad efectiva de atencion
del consultor principal, estandarizacion progresiva de entregables, curva de aprendizaje,
generacion de referidos y consolidacion de la reputacion técnica en el mercado—. La
expansion del ingreso se explica por una mayor capacidad para vender y ejecutar

servicios, no por una inflacién de los precios.

Exclusivamente a honorarios por consultoria técnica independiente: no se incluyen
ingresos por venta, implementacion ni provision de soluciones llave en mano, en plena
coherencia con el modelo de negocio, su metodologia, sus entregables y su participacion

en la comercializacion de activos fisicos ni en la ejecucion de obras.

Para el afio base 2026 se prevé la venta de ocho servicios: dos Diagnosticos Esenciales,
dos Diagndsticos Profesionales, un servicio de Especificacion + Matriz comparativa, un
Paquete Estratégico y dos Auditorias finales de implementacion. Esta composicion refleja
una etapa inicial, con una carga de trabajo relevante y alin razonable para una firma
especializada que opera con una estructura liviana. En los afios siguientes se plantea un
crecimiento gradual del volumen de servicios, con mayor participacion de los
diagnosticos y de los servicios de soporte a la decision, y una presencia controlada del
Paquete Estratégico. Esta evolucion responde a una combinacion de maduracion
comercial, mayor visibilidad en el mercado y una mejora progresiva de la capacidad de

atencion.

La Tabla 18 presenta la proyeccion de cantidades vendidas para el periodo 2026-2030.

Tabla 18. Proyeccion de cantidades vendidas.

Servicio 2026 2027 2028 2029 2030
Diagnostico Esencial 2 3 4 5 6
Diagnostico Profesional 2 3 4 5 6
Especificacion + Matriz comparativa 1 2 2 2 3
Paquete Estratégico 1 1 1 2 2
Auditoria final de implementacion 2 2 3 3 4
Total Servicios 8 11 14 17 21
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La tabla anterior muestra una trayectoria de crecimiento clara: de 8 servicios en 2026 se
pasaa 11 en 2027, 14 en 2028, 17 en 2029 y 21 en 2030. El incremento no se distribuye
de manera uniforme, sino que responde a la logica comercial del portafolio. Los
Diagnosticos Esenciales y Profesionales muestran el crecimiento mas sostenido: son la
puerta de entrada mas natural al servicio y los de mayor aplicabilidad transversal en
organizaciones que aun no han estructurado su estrategia de continuidad. La
Especificacion + Matriz comparativa crece de forma mas moderada, pues suele activarse
cuando el cliente ya esta en una fase definida de evaluacion o de compra. El Paquete
Estratégico mantiene una participacion acotada: es un servicio mas robusto, de mayor
dedicacion y, por lo general, asociado a clientes con mayor madurez o criticidad. La
auditoria final de implementacién aumenta gradualmente, pues su realizacion depende de

que existan implementaciones basadas en los entregables previos de la consultora.

Las cantidades proyectadas se convierten en ingresos aplicando los precios referenciales
unitarios de cada servicio: USD 2.500,00 para el Diagnostico Esencial, USD 4.500,00
para el Diagnostico Profesional, USD 6.500,00 para la Especificacion + Matriz
comparativa, USD 9.500,00 para el Paquete Estratégico y USD 2.000,00 para la Auditoria

final de implementacion. La Tabla 19 presenta la proyeccion anual resultante.

Tabla 19. Proyeccion de ventas.

Servicio 2026 2027 2028 2029 2030
Diagnéstico Esencial 5.000,00  7.500,00 10.000,00 12.500,00 15.000,00
Diagnéstico Profesional 9.000,00 13.500,00 18.000,00 22.500,00 27.000,00
Especificacion + Matriz 6.500,00  13.000,00 13.000,00 13.000,00 19.500,00
comparativa
Paquete Estratégico 9.500,00  9.500,00  9.500,00  19.000,00 19.000,00
Auditoria final de 4.000,00  4.000,00  6.000,00  6.000,00  8.000,00
implementacion

Total Ingresos $34.000,00 $47.500,00 $56.500,00 $73.000,00 $88.500,00

La secuencia muestra una evolucion sostenida del ingreso total: de USD 34.000,00 en
2026 a USD 88.500,00 en 2030. Este crecimiento no se explica por aumentos de precio
—Ilos valores unitarios del portafolio se mantienen constantes a lo largo de toda la
proyeccion—, sino por la ampliacién gradual del volumen de servicios vendidos. Esa
eleccion aporta consistencia al analisis: vincula el crecimiento de los ingresos con

variables operativas reales y observables —mas proyectos cerrados, mayor frecuencia de
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contratacion y mejor aprovechamiento de la capacidad del negocio— y no con supuestos

financieros arbitrarios.

En sintesis, la proyeccion de ventas muestra una trayectoria favorable, sustentada en el
crecimiento progresivo de la demanda atendida y en una expansion gradual de la
capacidad de ejecucion. Este enfoque es coherente con la logica operativa de una
consultora especializada, en la que la expansion depende de la capacidad efectiva para
captar, ejecutar y cerrar proyectos con calidad, manteniendo la independencia técnica y
la consistencia metodologica que definen la propuesta de valor de Critical Power
Consulting. Sobre esta base se desarrollan la proyeccion de costos y la evaluacion

financiera del emprendimiento.
4.3. Proyeccion de costos

La proyeccion de costos de Critical Power Consulting se construye distinguiendo entre
dos grandes grupos: costos directos e indirectos. Los costos directos son aquellos que se
relacionan de manera inmediata con la ejecucion de cada servicio y, por tanto, varian
segun la cantidad de proyectos vendidos. En esta categoria se incluyen la mano de obra
directa del consultor, el soporte técnico especializado, la movilizacion y los viaticos, asi
como los recursos operativos asociados al levantamiento, andlisis y elaboracion de
entregables, entre ellos, herramientas, consumibles y licencias o software. En contraste,
los costos indirectos corresponden a los gastos necesarios para sostener la operacion de
forma continua y profesional, independientemente del nimero de proyectos ejecutados,
tales como publicidad y marketing, servicios basicos, suscripciones, contabilidad, soporte

legal, gastos administrativos y capacitacion.

La presente seccion no se limita a presentar cifras agregadas: detalla el origen de los
calculos unitarios que sustentan la proyeccion. La logica es la siguiente: primero se
determina el costo unitario de cada servicio a partir de su dedicacion técnica estimada;
luego se verifica su rentabilidad frente al precio de venta proyectado; esos costos unitarios
se multiplican por la cantidad de servicios proyectada para cada afio, obteniéndose la
proyeccion de costos directos; y, finalmente, se incorpora la evolucion de los costos

indirectos anuales.
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4.3.1. Estructura unitaria de los costos directos

La base de la proyeccion de costos se encuentra en el costeo unitario del portafolio. Para
ello, se parte de una estimacion de horas por servicio, diferenciando el esfuerzo del
consultor principal y el del soporte técnico especializado. A este esfuerzo se adicionan
costos asignados por vidticos, herramientas y consumibles, asi como por licencias o
software operativo, con el objetivo de reflejar de manera més integral el costo real de

prestar cada servicio.

En el caso del consultor principal, se considera una tarifa de USD 80,00 por hora, que
representa la dedicacion profesional directa requerida para el diagndstico, analisis,
elaboracion documental, revision y presentacion de los entregables. Los tiempos
asignados por servicio se definen en funcion de su complejidad y alcance: 16 horas para
el Diagnostico Esencial, 24 horas para el Diagnodstico Profesional, 32 horas para la
Especificacion + Matriz comparativa, 44 horas para el Paquete Estratégico y 12 horas
para la Auditoria final de implementacién. La multiplicacion de las horas por la tarifa da

lugar al costo unitario del consultor por servicio, como se muestra en la Tabla 20.

Tabla 20. Costos unitarios del consultor por servicio.

Servicio (l;iﬁlllt(l)i;(; d(ej(l)ls(;[:a TotalCCO(?:;ultor
Diagnostico Esencial 16,00 80,00 1.280,00
Diagnostico Profesional 24,00 80,00 1.920,00
Especificacion + Matriz comparativa 32,00 80,00 2.560,00
Paquete Estratégico 44,00 80,00 3.520,00
Auditoria final de implementacion 12,00 80,00 960,00

El segundo componente corresponde al soporte técnico especializado, valorado en USD
120,00 por hora. Este rubro representa la participacion de un apoyo técnico adicional en
tareas puntuales de validacion, revision especializada o contraste técnico, especialmente
relevantes en los servicios de mayor profundidad analitica o documental. A diferencia del
consultor principal, este recurso no interviene con la misma intensidad en todos los
servicios. Asi, se estiman 2 horas para el Diagnostico Esencial, 6 para el Diagnostico

Profesional, 12 para la Especificacion + Matriz comparativa, 18 para el Paquete
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Estratégico y 2 para la Auditoria final de implementacion. La Tabla 21 resume estos

valores.
Tabla 21. Costos unitarios de soporte técnico especializado por servicio.
Servicio Numero Costo Costo
de horas de hora Total
Diagnostico Esencial 2,00 120,00 240,00
Diagnostico Profesional 6,00 120,00 720,00
Especificacion + Matriz comparativa 12,00 120,00 1.440,00
Paquete Estratégico 18,00 120,00 2.160,00
Auditoria final de implementacion 2,00 120,00 240,00

El tercer componente corresponde a los vidticos, cuya funcion es cubrir los costos
asociados al desplazamiento, al levantamiento en sitio y a las actividades de apoyo
presencial requeridas para la ejecucion de cada servicio. En esta propuesta, los vidticos
se asignan segun un criterio proporcional al esfuerzo técnico del proyecto, tomando como
base el nlimero de horas estimadas del consultor principal y una tarifa de USD 10,00 por
hora equivalente. Esto no significa que los viaticos sean literalmente un pago por hora,
sino que se utiliza la carga horaria como criterio de prorrateo operativo, de modo que los

servicios de mayor dedicacion absorban una proporcion mayor de este costo.

Tabla 22. Costos unitarios de viaticos por servicio.

N S G
Diagnostico Esencial 16,00 10,00 160,00
Diagnostico Profesional 24,00 10,00 240,00
Especificacion + Matriz comparativa 32,00 10,00 320,00
Paquete Estratégico 44,00 10,00 440,00
Auditoria final de implementacion 12,00 10,00 120,00

Los costos de herramientas y consumibles se distribuyen bajo el mismo criterio: el
esfuerzo técnico estimado como base de asignacion. Este rubro recoge materiales
menores, insumos de apoyo operativo, elementos auxiliares para levantamientos y

recursos fisicos consumidos en la elaboracion de entregables. Se aplica una tasa
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equivalente de USD 5,00 por hora, asignando estos recursos a cada servicio en proporcion

a su intensidad operativa.

Tabla 23. Costos unitarios de herramientas y consumibles por servicio.

Servicio de horas por hara Total
Diagnostico Esencial 16,00 5,00 80,00
Diagnostico Profesional 24,00 5,00 120,00
Especificacion + Matriz comparativa 32,00 5,00 160,00
Paquete Estratégico 44,00 5,00 220,00
Auditoria final de implementacion 12,00 5,00 60,00

Finalmente, se consideran las licencias o software, también prorrateadas en funcion de la
carga técnica estimada del servicio. Este rubro refleja el uso operativo de herramientas
digitales requeridas para el analisis y el procesamiento de datos, la construccion
documental y la presentacion de resultados. Se aplica una tasa de USD 1,50 por hora

equivalente, manteniendo asi un criterio uniforme de asignacion proporcional.

Tabla 24. Costos unitarios de licencias/software por servicio.

Servicio Numero Costo Costo

de horas por hora Total

Diagnostico Esencial 16,00 1,50 24,00
Diagnostico Profesional 24,00 1,50 36,00
Especificacion + Matriz comparativa 32,00 1,50 48,00
Paquete Estratégico 44,00 1,50 66,00
Auditoria final de implementacion 12,00 1,50 18,00

4.3.2. Rentabilidad por servicio

Una vez determinados los componentes unitarios de costo, se procede a consolidarlos
para cada servicio y contrastarlos con el precio de venta proyectado. En este punto, el
indicador utilizado es la rentabilidad sobre el costo, calculada mediante la siguiente

expresion:

PVP — Costo total

Rentabilidad =
Costo total
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Este enfoque permite apreciar con mayor claridad qué rendimiento genera cada servicio
en relacion con el esfuerzo econdmico requerido para ejecutarlo. La Tabla 25 y la Tabla

26 presenta la consolidacion de los costos unitarios y de la rentabilidad correspondiente.

Tabla 25. Consolidacion de costos por servicio.

Servici Costo SCOSt(; Costo Herramientas Licencias
ervicio Consultor OI?OI: ¢ Viaticos  Consumibles Software
Especializado
Diagnostico Esencial 1.280,00 240,00 160,00 80,00 24,00
Diagnostico Profesional 1.920,00 720,00 240,00 120,00 36,00
Especificacion + Matriz 2.560,00  1.440,00 320,00 160,00 48,00
comparativa
Paquete Estratégico 3.520,00 2.160,00 440,00 220,00 66,00
Auditorfa final de 960,00 240,00 120,00 60,00 18,00
implementacion
Tabla 26. Rentabilidad por servicio.
. . Costo PVP -
Servicio Total Proyectado Rentabilidad
Diagnostico Esencial 1.784,00 2.500,00 40,13%
Diagnostico Profesional 3.036,00 4.500,00 48,22%
Especificacion + Matriz comparativa 4.528,00 6.500,00 43,55%
Paquete Estratégico 6.406,00 9.500,00 48,30%
Auditoria final de implementacion 1.398,00 2.000,00 43,06%

La Tabla 26 confirma que todos los servicios del portafolio presentan rentabilidades
positivas. Esto significa que, a los precios definidos para el modelo, cada servicio genera
un excedente por encima de su costo unitario directo. También se observa que los
servicios de mayor precio —como el Diagndstico Profesional y el Paquete Estratégico—
alcanzan mayores niveles de rentabilidad relativa, mientras que el Diagnostico Esencial,
aun siendo el servicio de entrada del portafolio, mantiene una rentabilidad aceptable y

acorde con su rol comercial.
4.3.3. Proyeccion de costos directos

A partir de los costos unitarios por servicio y de la proyeccion de cantidades de servicios
vendidos presentado en el apartado 4.2, se construye la proyeccion de costos directos para

el periodo 2026-2030. En este caso, el crecimiento de los costos no responde a una tasa

-71-



porcentual arbitraria, sino a la multiplicacioén del costo unitario de cada componente por

la cantidad de servicios proyectada para cada afo.

Por ejemplo, en el caso de la mano de obra directa del ano 2026, el valor total de USD

14.400,00 se obtiene de la siguiente manera:

Diagnostico Esencial: 2 x 1.280,00 = 2.560,00
Diagnéstico Profesional: 2 x 1.920,00 = 3.840,00
Especificacion + Matriz comparativa: 1 X 2.560,00 = 2.560,00
Paquete Estratégico: 1 x 3.520,00 = 3.520,00

Auditoria final de implementacion: 2 X 960,00 = 1.920,00

Total, mano de obra directa 2026 = USD 14.400,00

La misma légica se aplica al resto de los componentes y a los afios subsiguientes. El

resultado consolidado se presenta en la Tabla 27.

Tabla 27. Proyeccion de costos directos.

Inversion

Concepto . . 2026 2027 2028 2029 2030
Inicial

Mano de obra 0,00  14.400,00 20.160,00 24.320,00 31.040,00 37.760,00

directa

Soporte técnico 0,00 6.000,00  8.400,00  9.600,00 12.720,00  15.360,00

especializado

Movilizacion y 0,00 1.800,00  2.520,00  3.040,00  3.880,00  4.720,00

viaticos

Herramientas y 1.000,00 900,00  1.260,00 1.520,00 1.940,00  2.360,00

Consumibles

Licencias/Software 200,00 270,00 378,00 456,00 582,00 708,00
Total 1.200,00 $23.370,00 $32.718,00 $38.936,00 $50.162,00 $60.908,00

La mano de obra directa constituye el componente de mayor peso dentro de los costos
directos, lo cual es coherente con la naturaleza del negocio: Critical Power Consulting
no es un emprendimiento intensivo en infraestructura, sino en conocimiento técnico,
criterio profesional y produccion documental especializada. El mayor esfuerzo
econdmico se concentra, por tanto, en el tiempo de consultoria y en el soporte técnico

necesarios para respaldar el nivel de calidad del servicio.
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4.3.4. Proyeccion de costos indirectos

Los costos indirectos no dependen del numero de servicios vendidos en cada afio, sino de
la necesidad de sostener una estructura minima de operacion, presencia comercial y
soporte administrativo. Su evolucion se proyecta aplicando una tasa de actualizacion por
inflacion del 1,46% anual, consistente con la referencia utilizada en la formulacion del

proyecto (Statista, 2024).

La base anual de costos indirectos para 2026 se compone de: USD 1.000,00 en publicidad
y marketing; USD 720,00 en servicios basicos; USD 480,00 en suscripciones y software
administrativo; USD 600,00 en contabilidad y servicios legales; USD 300,00 en gastos
administrativos; y USD 300,00 en capacitaciones y certificaciones. El total para ese afio
asciende a USD 3.400,00. Es importante sefialar que los gastos de constitucion no forman
parte de la proyeccion operativa de costos indirectos, ya que fueron reconocidos como

inversion inicial y no como un gasto recurrente anual.

Tabla 28. Proyeccion de costos indirectos.

Concepto Inversion 2026 2027 2028 2029 2030
Inicial

Publicidad y 150000  1.000,00 1.014.60 1.02941 1.04444 1.059,69
marketing
Servicios basicos 0,00 720,00 730,51 741,18 752,00 762,98
Suscripciones y 0,00 480,00 487,01 494,12 501,33 508,65
software
Contabilidad y 0,00 600,00 608,76 617,65 626,67 63581
servicios legales
Gastos 0,00 300,00 304,38 308,82 313,33 31791
administrativos
Capacitaciones y 0,00 300,00 30438 308,82 31333 31791
certificaciones
Gastos de 500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Constitucion

Total 2.000,00  $3.400,00 $3.449.64 $3.500,00 $3.551,10 $3.602,95

La proyeccion de costos indirectos muestra una trayectoria moderada y controlada,
consistente con la estructura liviana propia de la etapa inicial del emprendimiento. Este
comportamiento es relevante: permite que el crecimiento del negocio no quede atrapado
por una expansion excesiva del gasto fijo, manteniendo una relacion razonable entre la

escala comercial y la carga operativa.
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La proyeccion de costos confirma una légica financiera coherente con la naturaleza de
Critical Power Consulting: los costos directos crecen con el volumen real de servicios
comercializados, reflejando el esfuerzo técnico requerido para ejecutar cada proyecto con
estandares profesionales; los costos indirectos se mantienen contenidos y evolucionan de
forma gradual, sin generar una sobrecarga estructural en la etapa inicial. Esta
configuracion proporciona una base so6lida y transparente para la evaluacion financiera

que se desarrolla a continuacion.
4.4. Proyeccion y evaluacion financiera

La proyeccion financiera traduce en resultados cuantitativos la viabilidad de Critical
Power Consulting durante sus primeros cinco anos de operacion. En una consultora
técnica especializada, sin inventarios ni activos productivos intensivos, el analisis
depende de cuatro elementos: el volumen de ventas efectivamente proyectado, la
estructura de costos directos e indirectos, la inversion inicial requerida para iniciar
operaciones y la forma en que se financia. Con base en estos elementos, este apartado
desarrolla el estado de resultados, el flujo de caja del proyecto y los principales
indicadores de evaluacion financiera: valor actual neto, tasa interna de retorno, indice de

rentabilidad, periodo de recuperacion de la inversion y punto de equilibrio.
4.4.1. Estado de Resultados y flujo de caja del proyecto

Para construir el estado de resultados y el flujo de caja del proyecto se parte de una
estructura de financiamiento mixta. Como referencia para el componente de deuda se
toma la oferta de BanEcuador para capital de trabajo, que contempla plazos de hasta tres
aflos y tasas conforme a su tarifario vigente. Sobre esa base, el presente estudio adopta
como supuesto un préstamo de USD 5.000,00 a 36 meses, con una tasa efectiva anual de
17,81% y una cuota fija mensual de USD 177,02. El saldo de la inversion inicial,
equivalente a USD 6.041,75, se cubre con recursos propios, a los cuales se asigna un costo
de oportunidad del 10%. Con ambos componentes se calcula el costo de capital promedio

ponderado (CCPP), que constituye la tasa minima de rendimiento exigida al proyecto.

El calculo del CCPP se realiza ponderando el costo de cada fuente seglin su participacion
en la inversion total. Para el préstamo, el peso relativo representa 45,28%; al multiplicarlo
por la tasa de 17,81%, se obtiene una contribucion de 8,06%. Para los recursos propios,

el peso relativo es de 54,72%, que al multiplicarse por el costo de oportunidad del 10%
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genera una contribucion de 5,47%. La suma de ambas contribuciones da un CCPP de

13,54%, como se detalla en la Tabla 29.

Tabla 29. Costo de Capital promedio ponderado (CCPP).

tem Monto Peso Costo CCPP
Préstamo 5000,00 45,28% 17,81% 8,06%
Recursos Propios 6041,75 54,72% 10,00% 5,47%
Total 11041,75 100,00% 13,54%

Definida la estructura de financiamiento, se procede a elaborar el estado de resultados y
el flujo de caja. Para ello se incorporan, ademds de los ingresos y costos operativos
proyectados, los cargos anuales por depreciacion y amortizacion derivados de la inversion
inicial. Aunque estos rubros no representan una salida efectiva de dinero cada afo, si
deben reconocerse contablemente para reflejar el consumo gradual de los activos a lo
largo del tiempo. En este caso, la depreciacion anual se calcula sobre los activos fijos por
un monto de USD 1.000,00 y una vida util de cinco afios, lo que genera un cargo anual
de USD 200,00. La amortizacion anual se calcula sobre los activos intangibles por USD

2.200,00, también a cinco afios, lo que genera un cargo anual de USD 440,00.

Por otra parte, para el calculo del impuesto a la renta se toma como referencia la tabla
general vigente para personas naturales publicada por el Servicio de Rentas Internas (SRI,
2026). Para efectos de esta proyeccion, la utilidad antes de impuestos se utiliza como
aproximacion de la base imponible estimada del emprendimiento. Segun el SRI, la tabla
de personas naturales se liquida aplicando tarifas progresivas sobre la base imponible de

cada ejercicio fiscal.

En los afios 2026, 2027 y 2028, la utilidad antes de impuestos proyectada se mantiene por
debajo de la fraccion bésica exenta aplicable, la cual es de: USD 12.208, por lo que el
impuesto resultante es cero. En 2029, la utilidad antes de impuestos asciende a USD
15.849,86, valor que cae en el tramo de USD 15.549 a USD 20.188, por lo que el impuesto

se calcula asi:

Impuesto 2029 = 167 + (15.849,86 — 15.549,00) x 10%

Impuesto 2029 = 197,09
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De forma anéloga, para 2030 la utilidad antes de impuestos proyectada es USD 19.846,69,

por lo que:
Impuesto 2030 = 167 + (19.846,69 — 15.549,00) x 10%

Impuesto 2030 = 596,77
Con todos estos elementos se construye la Tabla 30.

Tabla 30. Estado de Resultados y Flujo de Caja.

Inversion 2026 2027 2028 2029 2030
Afio 0 1 2 3 4 5
Ingresos
Ventas 34.000,00 47.500,00 56.500,00 73.000,00 88.500,00
Total Ingresos 34.000,00 47.500,00 56.500,00 73.000,00 88.500,00
Costos
Costos de ventas 23.370,00 32.718,00 38.936,00 50.162,00 60.908,00
Utilidad bruta 10.630,00 14.782,00 17.564,00 22.838,00 27.592,00
Gastos
Operacionales
Publicidad y 100000 1.01460 102941 104444 1.059,69
marketing
Servicios basicos 720,00 730,51 741,18 752,00 762,98
Suscripciones y 480,00 487,01 494,12 50133 508,65
software
Contabilidad y

.. 600,00 608,76 617,65 626,67 635,81
servicios legales

Gastos

.. . 300,00 304,38 308,82 313,33 317,91
administrativos

Capacitaciones y

. ) 300,00 304,38 308,82 313,33 317,91
certificaciones

Total gastos
operacionales

Utilidad antes de
intereses,
impuestos,
depreciacion,
amortizacion y
Trabajadores
Depreciacion 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00

Amortizacién 440,00 440,00 440,00 440,00 440,00

3.400,00 3.449,64 3.500,00 3.551,10 3.602,95

7.230,00 11.332,36 14.064,00 19.286,90 23.989,05
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Tabla 30. Estado de Resultados y Flujo de Caja. (Continuacion).

Utilidad antes de
intereses,
impuestos y
Trabajadores

Gasto Financiero 722,09 472,45 178,28 0,00 0,00

Utilidad antes de
impuestos y 5.867,91 10.219,91 13.245,72 18.646,90 23.349,05
Trabajadores

6.590,00 10.692,36 13.424,00 18.646,90 23.349,05

15% participacion

. 880,19 1.532,99 1.986,86 2.797,03 3.502,36
de trabajadores

Utilidad antes de 4.987,72 8.686,92 11.258,86 15.849.86 19.846,69
Impuestos

Impuestos 0,00 0,00 0,00 197,09 596,77
Utilidad Neta 4.987,72 8.686,92 11.258,86 15.652,77 19.249,92
Depreciacion 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Amortizacion 440,00 440,00 440,00 440,00 440,00
Gastos Financieros 722,09 472,45 178,28 0,00 0,00
Inversion inicial (11.041,75)

Flujo de caja neto
del proyecto
Flujo de Caja del

Proyecto 5.592,75 7.601,98 8.251,95 9.805,09 10.542,75
Descontado

(11.041,75) 6.349,81 9.799,37 12.077,14 16.292,77 19.889,92

-5.449,00  2.152,98 10.404,93 20.210,02 30.752,78

4.4.2. Valor actual neto (VAN)

El Valor Actual Neto mide el excedente que genera el proyecto, en valor presente,
después de recuperar la inversion inicial y cubrir el costo promedio del capital invertido

(Merchan, 2015). EI VAN se calcula aplicando la siguiente formula:

VAN = 1+Zn: Fe
IR TCET

Donde:

Iy = Inversion Inicial

F; = Flujo de caja del afio t

i = Tasa de descuento (CCPP = 13,54%)
n = numero de periodos
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Sustituyendo con los valores del proyecto:

6.349,81 9.799,37 12.077,14 16.292,77 19.889,92

VAN = —11.041,75
75t 1501354 T 1+ 013542 T (14013547 T (1 +0,1354)* | (1+0,1354)°

Por lo tanto, el VAN del proyecto asciende a USD 30.752,78: un valor claramente
positivo que confirma que el emprendimiento no solo recupera la inversion inicial, sino
que ademds genera un excedente econdmico significativo por encima del costo del

capital. Conforme al criterio de decision de Merchéan (2015), el proyecto se acepta.
4.4.3. Tasa interna de retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno es la tasa que iguala a cero el valor actual neto del proyecto;
es decir, la rentabilidad implicita que generan sus flujos de caja por si mismos (Merchén,
2015). Si la TIR supera la tasa minima exigida por los financiadores del negocio, el

proyecto se considera atractivo.
La TIR se determina resolviendo la ecuacion:

6.349,81 9.799,37 12.077,14  16.292,77  19.889,92

0= —11.041,75
tarmy T armme Y asTing T A+ TR T A+ TIR)

Al resolver esta expresion, se obtiene una TIR = 81,25%, al comparar con la tasa de
descuento (CCPP = 13,54%), la brecha es contundente y la rentabilidad generada por el
proyecto supera ampliamente el rendimiento minimo exigido por las fuentes de
financiamiento y, de acuerdo con la regla de decision de Merchan (2015), el proyecto se

acepta.

4.4.4. Indice de rentabilidad (IR)

El Indice de Rentabilidad expresa la relacion entre el valor presente de los flujos futuros
y la inversion inicial: permite identificar cuanto valor genera el proyecto por cada dolar
invertido (Merchan, 2015). Para Critical Power Consulting, el IR se calcula con base en

el valor presente de los flujos de caja descontados y en la inversion inicial del proyecto.
La férmula es:

IR = Valor presente de los flujos futuros

Inversion inicial
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En este caso, el valor presente de los flujos futuros corresponde a la suma de los flujos

descontados de los afios 1 a 5:

VP =5.592,75 + 7.601,98 + 8.251,95 + 9.805,09 + 10.542,75 = 41.794,51

e 41.794,51 _ 27
©11.041,75

Por cada délar invertido en el afio cero, el proyecto genera aproximadamente USD 3,79
en valor presente: una relacion favorable entre el esfuerzo de inversion y el valor que el
negocio devuelve. Conforme al criterio de Merchan (2015), mayor que uno, el proyecto

se acepta.
4.4.5. Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

El Periodo de Recuperacion de la Inversion mide el tiempo necesario para recuperar la
inversion inicial a partir de los flujos de caja nominales (sin descuento) generados por el
proyecto (Merchan, 2015). Para su calculo se acumulan los flujos de caja no descontados

hasta identificar el momento en que el saldo pasa de negativo a positivo.
En el caso de Critical Power Consulting:

Ano 0: -11.041,75

Afo 1: —11.041,75 + 6.349,81 =—4.691,94

Ano 2: —4.691,94 + 9.799,37 = 5.107,43

Como el saldo pendiente se vuelve positivo durante el segundo afio, el PRI se calcula
interpolando la fraccion del flujo del afio 2 necesaria para cubrir el saldo aiin no

recuperado al cierre del afio 1:

4.691,94

PRI=1+ 575937
PRI =1+ 0,48 = 1,48 afios

El proyecto recupera su inversion en aproximadamente 1 afio y 6 meses: un plazo s6lido
para un emprendimiento en etapa inicial, coherente con un modelo liviano en activos y

con capacidad de generar caja positiva desde el primer afo.

-79-



4.4.6. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio identifica el nivel minimo de ventas necesario para cubrir la

totalidad de los costos fijos y variables, sin generar ni pérdidas ni utilidades. En un

emprendimiento en etapa inicial, este indicador resulta especialmente til porque permite

dimensionar el margen de seguridad del modelo frente a variaciones en la demanda.

Para calcularlo se utiliza la féormula:

Donde:

CF = costos fijos
CV = costos variables

V = ventas

Aplicando la formula y sustituyendo, la Tabla 31 detalla el calculo para todo el horizonte

analizado.
Tabla 31. Calculo del punto de equilibrio.
Factor 2026 2027 2028 2029 2030

Costos Fijos 476209 456209 431828 4.191,10 4.242.95
Costos Variables 23.370,00 32.718,00 38.936,00 50.162,00 60.908,00
Ventas 34.000,00 47.500,00 56.500,00 73.000,00 88.500,00
Punto de 15.231,52 14.659,67 13.891,09 13.396,56 13.609,06
Equilibrio

El punto de equilibrio se mantiene claramente por debajo de las ventas proyectadas en

todo el horizonte analizado: un margen de seguridad favorable y sostenido que se amplia

a partir del tercer afio, conforme crece el volumen comercializado. El modelo no necesita

operar al limite de su capacidad para mantenerse viable.

Los numeros hablan con claridad: Critical Power Consulting es viable y factible desde el

punto de vista financiero. EI VAN positivo confirma que el modelo genera valor por

encima del costo del capital; la TIR supera ampliamente la tasa de descuento; el IR

muestra que cada dolar invertido se multiplica por casi 4 veces en valor presente; el PRI
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demuestra que la inversion se recupera en aproximadamente un afio; y el punto de
equilibrio se mantiene comodamente por debajo de las ventas proyectadas en todo el
horizonte. Estos resultados no son producto de supuestos optimistas: son la consecuencia
de un modelo disefiado con criterio conservador, una estructura de costos liviana,
margenes unitarios positivos desde el primer servicio y una propuesta de valor alineada

con una demanda real y verificada.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Cumplimiento del objetivo del proyecto. Se formul6 un plan de negocios integral
para la creacion de Critical Power Consulting, articulando de manera sistematica
el analisis del entorno macroecondémico y competitivo (microentorno), la
investigacion de mercado primaria, el disefio del modelo de negocio bajo el
esquema Canvas y la evaluacion técnico-financiera mediante indicadores de
rentabilidad y viabilidad. Cada componente fue desarrollado con coherencia
metodologica, de modo que los hallazgos de una etapa alimentaron las decisiones
de la siguiente. Se concluye que el objetivo general se cumple en su totalidad: la
propuesta es ejecutable, medible y coherente con el problema identificado, y sienta
las bases para una empresa que no solo aspira a ser rentable, sino a transformar la
forma en que las organizaciones gestionan la continuidad de sus sistemas de

energia en procesos criticos.

Brecha entre disponer de UPS y contar con una proteccion efectiva. Se evidencia
que el 77,8% de las organizaciones con procesos criticos cuenta con algin sistema
UPS instalado; sin embargo, el 44,4% de esas mismas organizaciones mantiene
una cobertura real de sus procesos criticos igual o inferior al 50%. Esta paradoja
—tener el equipo y no estar protegido— revela una falla estructural en la forma en
que se planifican e implementan los sistemas de energia de respaldo: se adquiere
tecnologia sin un andlisis previo de criticidad, sin una segmentacion adecuada de
cargas y sin una definicion clara de las autonomias minimas requeridas por cada
proceso. Se concluye que la necesidad principal no radica en “tener UPS”, sino en
contar con criterios técnicos rigurosos para segmentar cargas, definir autonomias
objetivo acordes al riesgo operativo real y cerrar de forma sistematica las brechas
de cobertura existentes. La solucion no es tecnologica en primera instancia: es

metodoldgica.

Relevancia del problema por su recurrencia y su impacto econdmico. La mayoria
de las organizaciones encuestadas reporta entre 1 y 5 interrupciones de mas de 5
minutos en un periodo de 12 meses, con costos de paro que oscilan entre USD

1.000 y USD 20.000 por hora, cifras que no incluyen los costos intangibles
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asociados a la pérdida de reputacion, la afectacion a clientes o el estrés operativo
que recae sobre los equipos técnicos y directivos. Detrds de cada interrupcion hay
una decision que no se tomo a tiempo, una especificacion que no se hizo o un
criterio de disefio que no existia. Se concluye que la continuidad operativa y el
suministro de energia ininterrumpida y de calidad deben gestionarse como un
riesgo econdmico cuantificable y gestionable, no como un evento fortuito e
inevitable. Este cambio de perspectiva es, precisamente, el punto de partida del

valor que Critical Power Consulting busca entregar.

Validacion de la propuesta de valor de manera consultiva e independiente. La
propuesta de valor fue evaluada por la muestra de organizaciones participantes y
es percibida como relevante por mas de cuatro quintas partes de la base valida, con
una intencion favorable de contratacion en un horizonte de 12 meses. Este nivel de
aceptacion no es trivial: refleja que el mercado reconoce una necesidad real que no
esta siendo resuelta de forma satisfactoria por los actores actuales, en su mayoria
vinculados a la comercializacion de equipos. Se concluye que la independencia de
marca —entendida como la ausencia de vinculos comerciales con fabricantes o
distribuidores—, la calidad de los entregables técnicos y la consistencia
metodoldgica constituyen, en conjunto, una ventaja competitiva sostenible que no
puede ser replicada facilmente por competidores cuyo modelo de negocio depende

de la venta de soluciones especificas.

Preferencia del mercado por decisiones comparables y compras estructuradas. Se
identifican procesos de compra que combinan modalidades de contratacion directa,
solicitud de tres cotizaciones y esquemas tipo RFP, en los cuales la claridad del
alcance, la definicion de hitos y la calidad de la documentacion técnica son factores
determinantes en la seleccion del proveedor. Este hallazgo evidencia que las
organizaciones no solo compran un servicio: compran certeza. La capacidad de
presentar una propuesta técnicamente solida, con criterios de aceptacion claros y
entregables verificables, reduce significativamente la incertidumbre percibida por
los tomadores de decision. Se concluye que estandarizar criterios técnicos y
formatos de entregables no es una tarea administrativa menor, sino una palanca
estratégica que reduce la friccion en la interfaz entre las areas técnicas, de compras
y la gerencia, acelerando los ciclos de aprobacion y fortaleciendo la credibilidad

institucional de la firma.
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Viabilidad operativa del modelo centrado en la consultoria. El portafolio modular
disenado se alinea con los plazos esperados por el mercado —entre 2 y 4 semanas
para un diagndstico completo— y con el rango de disposicion de pago mas
frecuente, situado entre USD 1.000 y USD 4.999 por proyecto. Esta alineacion
entre la oferta y las expectativas del cliente objetivo no es casual: es el resultado
de un proceso de investigacion que permitié calibrar el modelo antes de su
lanzamiento. Se concluye que la decision de no ejecutar la implementacion directa
de los sistemas no constituye una limitacion operativa ni una debilidad
competitiva, sino una eleccion estratégica deliberada que protege dos activos
fundamentales de la firma: su credibilidad técnica y su independencia de criterio.
Un consultor que también vende e instala equipos deja de ser consultor para

convertirse en vendedor con argumentos técnicos.

Coherencia entre la estrategia comercial y las preferencias del cliente objetivo. Los
canales de informacidén y contacto preferidos por el segmento objetivo se
concentran en el sitio web corporativo, las referencias entre pares del sector,
LinkedIn como plataforma de posicionamiento profesional, y los webinars o
talleres técnicos como espacios de demostracion de conocimiento. Asimismo, se
identifica una preferencia marcada por el diagnostico en modalidad hibrida, que
combina la eficiencia del trabajo remoto con la profundidad del levantamiento
presencial. Estos hallazgos configuran una estrategia de captacion basada en la
autoridad técnica y en la confianza construida a través de contenido de valor, no
en la publicidad masiva ni en las promesas genéricas. Se concluye que cada punto
de contacto con el mercado debe ser una oportunidad para demostrar competencia
real, porque en el &mbito de la consultoria técnica especializada, la reputacion se

construye antes de la primera reunion.

Factibilidad financiera del emprendimiento. Bajo un escenario conservador —
construido con supuestos razonables de captacion de clientes y tarifas alineadas
con la disposicion de pago del mercado—, los indicadores financieros del proyecto
son consistentemente favorables: VAN = USD 30.752,78, TIR = 81,25%
(significativamente superior al Costo de Capital Promedio Ponderado de 13,54%),
Indice de Rentabilidad = 3,79 y Periodo de Recuperacion de la Inversion = 1,48
afios. El punto de equilibrio operativo se mantiene por debajo de las ventas

proyectadas en todos los periodos analizados, lo que otorga un margen de
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seguridad ante desviaciones en la ejecucion. Se concluye que el emprendimiento
es financieramente sélido y viable con una inversion inicial de USD 11.041,75, lo
que lo convierte en un proyecto de bajo umbral de entrada y alto potencial de
retorno. No obstante, estos resultados no son automaticos: dependen directamente
de la disciplina comercial para sostener el flujo de proyectos, del control riguroso
de los costos operativos y de la consistencia en la calidad de los entregables, que

es, en ultima instancia, el activo que garantiza la recompra y la referenciacion.

Limitaciones del andlisis. La evidencia cuantitativa y cualitativa que sustenta este
plan de negocios proviene de una muestra no probabilistica de 36 casos validos,
seleccionados por criterios de pertinencia sectorial y accesibilidad, y de un
levantamiento competitivo basado en informacion publica verificable de 23
competidores identificados en el mercado. Si bien la muestra no permite
inferencias estadisticas con representatividad poblacional estricta, si ofrece una
base empirica coherente y suficiente para las decisiones de disefio del modelo de
negocio. Reconocer esta limitacion no invalida los hallazgos: los situa en su justo
alcance. Se concluye que la evidencia recopilada respalda solidamente el plan de
negocios en su etapa de formulacion, pero su aplicacion practica debe fortalecerse
de forma iterativa mediante proyectos piloto, medicion de resultados reales y
retroalimentacion directa del mercado, convirtiendo cada proyecto ejecutado en

una nueva fuente de aprendizaje y ajuste estratégico.

Recomendaciones

Estandarizar los entregables y el control de calidad. Se recomienda formalizar
desde el inicio de operaciones un paquete base de entregables que incluya, como
minimo: el informe de diagndstico técnico, la matriz de criticidad y riesgos, la
especificacion técnica de la soluciéon recomendada, la matriz comparativa de
alternativas y la hoja de ruta de implementacion por fases. Cada entregable debe
contar con criterios de aceptacion definidos, control de versiones y trazabilidad
documental. Esta estandarizacion no limita la personalizacion: establece un piso
de calidad sobre el cual se construye la propuesta especifica para cada cliente.
Beneficio: mejora la comparabilidad entre proyectos, fortalece la trazabilidad del
trabajo realizado y genera confianza institucional en el cliente, quien percibe una

firma con procesos maduros y no improvisados; limitacion: exige una inversion
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inicial significativa de tiempo en el disefio de plantillas, la definicion de estandares
y la implementacion de un sistema bésico de aseguramiento de la calidad, esfuerzo

que debe priorizarse antes del primer proyecto formal.

Empaquetar el portafolio por niveles y fijar hitos de entrega. Se recomienda
estructurar el portafolio de servicios en niveles diferenciados por criticidad del
proceso, alcance del analisis y profundidad de los entregables, con plazos e hitos
de entrega claramente definidos para cada nivel. En particular, se sugiere que el
nivel de entrada —orientado al diagnostico ejecutivo— pueda completarse dentro
del plazo de 2 a 4 semanas que el mercado identifica como razonable, facilitando
asi una primera experiencia de valor que abre la puerta a compromisos de mayor
alcance. La claridad en los hitos no solo ordena la ejecucion interna: le da al cliente
un marco de referencia para gestionar sus propias expectativas y obtener
aprobaciones internas. Beneficio: reduce la friccion en los procesos de compra,
facilita la toma de decision por parte del cliente y permite escalar la relacion
comercial de forma natural; limitacion: la estructura por niveles debe disefiarse con
suficiente flexibilidad para adaptarse a casos de alta complejidad técnica o alcances

atipicos, sin que ello implique redefinir el modelo cada vez.

Formalizar la independencia y la confidencialidad como politicas operativas. Se
recomienda documentar y comunicar activamente una politica verificable de
independencia técnica y comercial, que establezca con claridad los tres
compromisos fundamentales de la firma: no percibir comisiones por ventas de
equipos o soluciones, no representar marcas de fabricantes o distribuidores, y no
ejecutar la implementacion directa de los sistemas recomendados. Esta politica
debe ser publica, consistente y comprobable, no una declaracion de intenciones.
Complementariamente, se recomienda incorporar acuerdos de confidencialidad
como condicion estandar para el inicio de cualquier proyecto, protegiendo tanto la
informacion sensible del cliente como la propiedad intelectual de los entregables
desarrollados. Beneficio: refuerza de manera tangible la diferenciacion frente a
competidores con vinculos comerciales y elimina las barreras de confianza que
suelen frenar la contratacion de servicios de consultoria en entornos técnicos;
limitacion: la formalizacion de estas politicas incrementa la exigencia contractual

y la disciplina documental, lo que requiere rigor desde el primer dia de operacion.
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Sustentar la venta con evidencia y una légica de costo-beneficio. Se recomienda
que toda propuesta comercial incluya una justificacion econdmica estructurada y
comprensible, basada en la comparacion directa entre los honorarios del servicio y
el costo estimado de la indisponibilidad operativa que se busca prevenir o reducir.
Esta logica —simple en su presentacion, pero rigurosa en su construccion—
convierte la decision de contratar consultoria en una decision de gestion de riesgo,
no en un gasto discrecional. Complementariamente, el posicionamiento de la firma
debe apoyarse en casos de uso documentados y en muestras anonimizadas de
entregables reales, que permitan al cliente potencial evaluar la calidad del trabajo
antes de comprometerse. Beneficio: acelera la aprobacion gerencial al hablar el
lenguaje del riesgo y el retorno, mejora las tasas de conversion y reduce el ciclo de
venta; limitacion: al inicio de operaciones, la evidencia disponible es limitada, por
lo que se recomienda priorizar los primeros proyectos y pilotos como inversion
estratégica en la construccion del portafolio de casos que sostendra la credibilidad

comercial a largo plazo.
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ANEXOS

1. Marco Conceptual

El entorno empresarial actual experimenta cambios constantes, lo que genera desafios y
oportunidades para las organizaciones. Molano (2017) sefiala que el término VUCA se ha
popularizado entre economistas y expertos para describir un entorno caracterizado por la
volatilidad, la incertidumbre, la complejidad y la ambigiiedad. Este contexto requiere que
los emprendedores y empresarios adopten una mentalidad flexible y estrategias
adaptativas para enfrentar los cambios en las condiciones politicas, economicas y
sociales. La falta de previsibilidad obliga a las empresas a desarrollar capacidades

dindmicas que les permitan reaccionar ante cualquier eventualidad.

Como respuesta a este panorama, los modelos de negocio han evolucionado hacia un
enfoque que prioriza la interconexion con clientes, proveedores y distribuidores mediante
herramientas digitales. De este modo, las organizaciones pueden minimizar los efectos
negativos de la incertidumbre y aprovechar las oportunidades emergentes. En este
contexto, la administracion desempeiia un papel clave, ya que permite gestionar
eficientemente los recursos y alcanzar los objetivos estratégicos mediante la

planificacion, organizacion, direccion y control.

CERTUS (2021) explica que la administracion empresarial se desarrolla en un ciclo de
cuatro fases esenciales: planificacion, organizacion, direccion y control. Estas etapas
pueden agruparse en dos grandes categorias: las mecanicas, que incluyen la planificacion
y la organizacion, y las dindmicas, que abarcan la direccion y el control. En las primeras,
se establecen los objetivos estratégicos y la distribucion de recursos, mientras que en las
dinamicas se supervisa la ejecucion de las acciones y se realizan los ajustes necesarios

para optimizar los resultados.

Thompson et al. (2015) sostienen que la estrategia empresarial es un conjunto de
decisiones y acciones disefiadas para lograr ventajas competitivas y maximizar la
rentabilidad. Esta estrategia implica determinar cémo atraer y fidelizar clientes,
diferenciarse de la competencia, posicionarse en el mercado, responder a los cambios del
entorno e identificar oportunidades de crecimiento. Para ser efectiva, la estrategia debe

alinearse con los objetivos organizacionales y permitir la adaptacion continua.
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Por su parte, Frias et al. (2013) sefialan que el concepto de estrategia se remonta a la
Grecia clasica, donde inicialmente se empleaba en el ambito militar para la planificacion
y la ejecuciéon de operaciones bélicas. A lo largo del tiempo, este concepto ha
evolucionado hasta adoptar distintos enfoques en el &mbito empresarial. Actualmente, se

pueden identificar tres paradigmas estratégicos principales:

1. Paradigma Militar: Bajo esta perspectiva, la estrategia se concibe como la
busqueda de una ventaja sobre un adversario. Sun Tzu, Carl von Clausewitz y
Helmuth von Moltke son algunos de los autores que han desarrollado principios

fundamentales sobre la planificacion y la ejecucion de estrategias militares.

2. Paradigma Matematico. surge en el siglo XX con las contribuciones de Borel,
Von Neumann, Morgenstern y Nash. Este paradigma introduce la teoria de juegos
y la teoria de la decisién como base para la formulacion estratégica, en la que las
acciones se planifican considerando todas las posibles respuestas de la

competencia y del entorno.

3. Paradigma del Management/Economico.: Desde la década de 1950, autores como
Drucker, Levitt, Chandler, Andrews, Ohmae, Deming y Porter han desarrollado
teorias estratégicas aplicadas a la gestion empresarial. En este enfoque, la
estrategia se concibe como un conjunto de politicas disefiadas para alcanzar
objetivos a mediano y largo plazo, basadas en la competitividad y la eficiencia

organizacional.

Se puede afirmar, entonces, que en el ambito empresarial la estrategia se orienta a la
planificacion a largo plazo con el propdsito de alcanzar objetivos especificos. Este
enfoque abarca la formulacion de planes y la ejecucion de acciones orientadas a obtener
una ventaja competitiva, a identificar oportunidades y a mitigar riesgos en el mercado.
Michael Porter, autor de Estrategia Competitiva y Ventaja Competitiva, examina la
competitividad empresarial y las estrategias necesarias para mantener una ventaja en el
tiempo. Por su parte, Philip Kotler desarrolla un enfoque centrado en estrategias de
marketing y gestion empresarial en obras como Principios de Marketing, mientras que
Henry Mintzberg adopta una vision mas integral de la estrategia, analizando diversos
roles y configuraciones organizacionales en La Estrategia Deliberada. Desde una

perspectiva gerencial, la estrategia implica la toma de decisiones orientadas a la
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asignacion de recursos y a la orientacion de la organizacion hacia sus metas. Este proceso
abarca la planificacion estratégica, su implementacion y la evaluacion de los resultados
para garantizar el cumplimiento de los objetivos. En este contexto, Peter F. Drucker,
reconocido por su contribucion a la gestion estratégicay la planificacion, asi como Kaplan
y Norton, creadores de la metodologia del Cuadro de Mando Integral (Balanced

Scorecard), aportan sus estudios a esta vision.

En la actualidad, se plantea la existencia de una Nueva Teoria Estratégica (NTE), que
busca adoptar un enfoque mdas hermenéutico y relacional. Esta teoria parte del
reconocimiento de la complejidad inherente a los problemas y oportunidades que enfrenta
el ser humano y propone una reformulacion de la estrategia basada en la comunicacion.
La NTE sugiere la necesidad de “co-construir una estrategia mas compleja y relacional
para ayudar a las personas y a las organizaciones a articularse con sus interlocutores y
entornos” (Frias et al., 2013, p. 3). Ademas, introduce siete cambios clave, enfatizando
que su proposito no es la originalidad, sino la efectividad, y que adopta sin reservas teorias
externas siempre que sean pertinentes y utiles. En este marco, se incorpora el concepto
de Estrategar, definido como el nuevo verbo que impulsa la accion y da vida al proceso
de formulacion estratégica (Frias et al., 2013, p. 12). De esta manera, la estrategia, en su
esencia, se caracteriza por una mentalidad proactiva, la capacidad de adaptacion a
entornos dinamicos y una planificacion intencionada orientada al logro de objetivos

especificos.
1. Fundamentos de Plan de Negocios

El desarrollo de un plan de negocios es un paso fundamental para convertir una idea en
una empresa viable y competitiva. Este documento estratégico proporciona una hoja de
ruta clara para organizar, evaluar y ejecutar un proyecto empresarial. Ademas, permite
identificar oportunidades, minimizar riesgos y atraer inversionistas interesados en apoyar

la iniciativa.

Segun Fernandez (2012), la construccidon de un plan de negocios debe seguir un proceso
logico en el que cada etapa esté respaldada por andlisis rigurosos. La metodologia
sugerida incluye distintas fases secuenciales, cada una orientada a fortalecer la viabilidad

del proyecto.
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Etapa 1: Concepcion del negocio.

Idea de negocio: Toda empresa nace de la identificacion de una necesidad insatisfecha en
el mercado. El primer paso consiste en definir con claridad el producto o servicio que se
pretende ofrecer, asegurando que cubra una demanda real y que tenga un valor

diferenciador.

Viabilidad Previa: Fernandez (2012) recomienda realizar un analisis preliminar que

contemple los siguientes aspectos clave:

e Viabilidad Técnica: Evaluacion de la disponibilidad de tecnologia, equipos y
conocimientos técnicos necesarios para desarrollar el producto o servicio.

e Viabilidad Econdmica: Analisis de los costos asociados a la producciéon y
comercializacion del bien o servicio, asi como de la capacidad de financiamiento
del negocio.

e Viabilidad Comercial: Examen del mercado objetivo, de la competencia y de las

tendencias de consumo para determinar la factibilidad del proyecto.

Mision de la Empresa: La declaracion de la mision establece el propdsito y la razéon de
ser de la organizacion. Fernandez (2012) sefiala que, para formularla correctamente, se

deben responder preguntas clave como:

e [/ Qué necesidad se satisface?
e /Quiénes son los clientes objetivo?

o (Como se diferencia la empresa de la competencia?

Una mision bien definida guia las estrategias de la empresa y permite mantener un

enfoque alineado con las demandas del mercado.
Etapa 2: Analisis Estratégico.

Thompson et al. (2015) destacan que el éxito empresarial depende de una estrategia bien
formulada y ejecutada con inteligencia. En esta etapa se definen los factores clave que

influiran en el desempefio del negocio.

Analisis Externo: Comprende el estudio del entorno en el que operara la empresa. Dos

herramientas fundamentales para este analisis son:
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e PESTEL: Evaluacién de factores politicos, econémicos, sociales, tecnologicos,
ecoldgicos y legales que pueden afectar la industria.

e Cinco fuerzas de Porter: analisis de la rivalidad en el mercado, el poder de
negociacion de los proveedores y de los clientes, y las amenazas de nuevos

competidores y de productos sustitutivos.

Analisis Interno: Permite identificar las capacidades y debilidades de la empresa. Algunas

herramientas utilizadas incluyen:

e Cadena de valor de Porter: identifica las actividades clave que generan ventaja
competitiva.

e Core Competency: Determina las habilidades y los conocimientos unicos que
diferencian a la empresa.

o Benchmarking: comparacion con empresas lideres del sector para mejorar

procesos y estrategias.

Analisis FODA: Se utiliza para clasificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas que enfrenta el negocio. Basado en este andlisis, se pueden disefiar estrategias

como:

e FO (Fortalezas y Oportunidades): Aprovechar las fortalezas para maximizar las
oportunidades.

e DO (Debilidades y Oportunidades): Superar debilidades utilizando oportunidades
del entorno.

o FA (Fortalezas y Amenazas): Usar las fortalezas para reducir las amenazas.

e DA (Debilidades y Amenazas): Minimizar los riesgos mediante la fortalecimiento

de los aspectos internos.
2. Disenio y Formulacion de la Estrategia

Una vez realizadas las etapas previas, se cuenta con los elementos necesarios para definir
el modelo de negocio y establecer una estrategia efectiva. En este proceso, es fundamental

analizar a los actores clave o stakeholders.

Herrera-Echenique (2021b) define a los stakeholders como las personas o entidades que
influyen en las decisiones de la empresa o que son afectadas por ellas. Seglin su nivel de

interaccion, las organizaciones pueden clasificarse en:
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o Empresas reactivas (primera generacion): Actian en funcion de presiones
externas sin una estrategia clara.

e Empresas en alerta (segunda generacion): Reconocen la importancia de los
stakeholders y buscan gestionar riesgos.

o Empresas proactivas (tercera generacion): mantienen relaciones sélidas con sus

stakeholders, lo que les permite alcanzar una ventaja competitiva sostenible.

Hamel y Prahalad (1989) sostienen que la clave del éxito no es solo adaptarse a la
industria existente, sino crear un nuevo espacio competitivo alineado con las capacidades

unicas de la empresa.

Porter (1985) enfatiza que la ventaja competitiva se basa en la generacion de valor, lo

cual se puede lograr mediante tres estrategias principales:

1. Liderazgo en Costos: Minimizar los costos operativos para ofrecer precios
competitivos.
2. Diferenciacion: ofrecer productos o servicios unicos con valor agregado.

3. Enfoque o especializacion: atender un segmento especifico del mercado.

Para estructurar el modelo de negocio, Osterwalder y Pigneur (2010) proponen el Modelo
Canvas, que organiza los principales componentes de una empresa en nueve bloques
clave: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales de distribucion, relaciones con
clientes, fuentes de ingresos, actividades clave, recursos clave, asociaciones estratégicas

y estructura de costos.
3. Implementacion de la Estrategia

Para la ejecucion efectiva de la estrategia, Kaplan y Norton (2002) desarrollaron el
Cuadro de Mando Integral (Balanced Scorecard), que permite evaluar el desempefio

empresarial en cuatro dimensiones principales:

1. Financiera: Indicadores de rentabilidad y crecimiento.
Clientes: medicion de la satisfaccion y la fidelizacion.

Procesos Internos: Evaluacion de la eficiencia operativa.

Eal

Aprendizaje y Crecimiento: Desarrollo del talento humano y de la capacidad de

innovacion.
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Las empresas que implementan esta herramienta pueden monitorear su progreso y realizar

ajustes estratégicos oportunamente.

Fundamentos del plan de marketing.

a. Conceptos Claves del Marketing.

Fernandez (2012) define el marketing como el proceso mediante el cual las empresas

buscan atraer y retener clientes, satisfaciendo sus necesidades de manera eficiente. Tres

conceptos esenciales dentro del marketing incluyen:

Posicionamiento: percepcion que los consumidores tienen de la empresa o de la
marca en el mercado.

Ventajas Diferenciales Competitivas: caracteristicas que hacen que una empresa
se distinga de sus competidores.

Marketing Mix: Estrategia basada en las 4P de McCarthy: Producto, Precio, Plaza

(distribucién) y Promocion.

Segun Rosas (s.f.), el proceso de marketing consta de cinco pasos:

A

Comprender las necesidades del cliente.

Disenar una estrategia de marketing orientada al consumidor.
Elaborar un plan de marketing integrado.

Construir relaciones con los clientes para fomentar la lealtad.

Captar el valor generado para la empresa a partir de una base de clientes solida.

b. Investigacion de mercados.

Fernandez (2012) destaca que el conocimiento del mercado es fundamental para la toma

de decisiones estratégicas. Existen cinco tipos de investigacion de mercados:

Investigacion de productos: Evaltia la percepcion del cliente sobre un bien o
servicio.

Analisis de mercados: Examina tendencias, segmentacion y tamafo del mercado.
Investigacion de ventas: Identifica patrones de consumo y factores que inciden en
las ventas.

Analisis del consumidor: estudia el comportamiento de compra.
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5. Investigacion de comunicacion: analiza la efectividad de los mensajes

publicitarios.
c. Marketing Mix.

Maiez (2022) explica que el marketing mix es un modelo esencial para definir estrategias

multicanales. Tradicionalmente, se basa en las 4P de McCarthy:

1. Producto: bien o servicio que satisface las necesidades del cliente.

2. Precio: valor monetario asignado al producto o servicio.

3. Plaza (Distribucion): Canales a través de los cuales se entrega el producto al
consumidor.

4. Promocion: estrategias de comunicacion para influir en la decision de compra.

En los ultimos afios, el marketing mix se ha ampliado a 8P, incorporando:

1. Procesos: flujo de actividades para ofrecer una experiencia de compra eficiente.
Perceptibles (Presencia): Imagen y reputacion de la marca.

Personal: Importancia del capital humano en la relacion con el cliente.

i

Productividad y Calidad: Optimizacion de recursos para garantizar estandares

altos.

Medina (2021) senala que el marketing mix debe adaptarse a las tendencias del mercado

y a las nuevas tecnologias, como el marketing digital, el e-commerce y las redes sociales.
Fundamentos de Plan de Operaciones.
a. El proceso de produccion.

Fernandez et al. (2006) definen el proceso de produccion como el conjunto de actividades
mediante las cuales se transforman insumos en productos finales. La eficiencia en este

proceso es clave para generar valor y mejorar la competitividad de la empresa.
Existen distintos tipos de produccion, entre ellos:

e Produccion artesanal: uso de herramientas manuales y de personal altamente
capacitado.
e Produccion en masa: procesos automatizados para fabricar grandes volimenes de

productos.
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b. Estrategia de Operaciones.

La estrategia de operaciones permite optimizar la gestion de recursos para lograr ventajas

competitivas. Quintero (2019) indica que debe basarse en cuatro pilares:

1. Mision: alineada con la estrategia de negocio.

2. Objetivos operativos: relacionados con costos, calidad, entrega y flexibilidad.

3. Decisiones estratégicas: incluyen la calidad, la capacidad, los procesos y los
inventarios.

4. Ventaja competitiva: diferenciacién basada en capacidades internas.

Herrera-Echenique (s.f.) sugiere el uso de la Cadena de Valor de Porter para identificar

actividades que agregan valor al cliente, dividiéndolas en:

o Actividades primarias: logistica, operaciones, marketing y ventas.

e Actividades de apoyo: infraestructura, desarrollo tecnolodgico y recursos humanos.
Fundamentos del Plan Financiero.

a. Importancia del Plan Financiero.

El plan financiero es una herramienta esencial para evaluar la viabilidad economica del

negocio. Rizzo (2015) menciona que permite:

e Determinar necesidades de financiamiento.
o Estimar costos y rentabilidad.

e Analizar riesgos y oportunidades de inversion.

Elementos del Plan Financiero.
Los principales componentes de un plan financiero incluyen:

o Estado de resultados: Proyeccion de ingresos y gastos.

e Flujo de caja: movimientos de efectivo a lo largo del tiempo.

o Balance general: activos, pasivos y patrimonio.

e Analisis del punto de equilibrio: nivel minimo de ventas necesario para cubrir los

costos.
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b. Evaluacion de inversiones.
Merchan (2015) distingue entre dos tipos de inversiones:

o Inversiones de capital: se recuperan a largo plazo (maquinaria, infraestructura).
e Capital de trabajo: recursos necesarios para la operacion diaria (inventarios,

cuentas por cobrar).

Los métodos mas utilizados para evaluar inversiones incluyen:

1. Valor Actual Neto (VAN): Determina si un proyecto genera valor.

2. Tasa Interna de Retorno (TIR): rentabilidad esperada de una inversion.

3. Periodo de Recuperacion de la Inversion: Tiempo necesario para recuperar el
capital inicial.

4. Indice de Rentabilidad (IR): Relacion entre los beneficios y los costos de la

inversion.
2. Diseiio del cuestionario

A continuacion, se presenta el cuestionario propuesto, integrado por varias dimensiones.

Disefio del Cuestionario (encuesta)

CUESTIONARIO ESTRUCTURADO

Un gusto saludarles. Somos estudiantes de la Facultad de Ciencias Administrativas y
Contables de la Universidad Catolica del Ecuador y estamos realizando un estudio
académico sobre la demanda de servicios de consultoria técnica orientados a soluciones de
energia ininterrumpida y de calidad basadas en UPS (Uninterruptible Power Supply). El
objetivo es comprender necesidades, criterios de decision y la disposicion a contratar
consultoria especializada.

La encuesta esta dirigida a personas que participan en la evaluacion, seleccion o contratacion
de estos servicios. Su participacion es voluntaria, anénima y confidencial; la informacion se
analizard de forma agregada y no solicitaremos datos personales sensibles. El tiempo de
respuesta es de aproximadamente 15 minutos y pedimos una sola respuesta por empresa. Si
alguna pregunta no aplica o prefiere omitirla, puede hacerlo sin inconveniente.

jGracias por su colaboracion! Su experiencia ayudara a disefiar una propuesta de valor de
consultoria enfocada en maximizar la confiabilidad operativa de procesos criticos
respaldados por UPS.

PREGUNTAS FILTRO
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P1. ;Participa en la evaluacion, seleccion o contratacion de servicios de consultoria?
1. Si - (Continuar).
2. No - (Finalizar).

P2. ;Su organizacion cuenta con procesos operativos criticos? (operacion 24/7, Centro de
Datos, atencion al publico, produccion continua)

1. Si - (Continuar).

2. No - (Finalizar).

P3. Cargo/area de quien responde (marque todas las que apliquen).
. TI/OT.

. Operaciones.

. Mantenimiento.

. Produccion.

. Compras/Abastecimiento.

. Administracion.

. Facilities/Infraestructura.

. Direccion/Planificacion.

. Otro (especifique):

O 0 31O\ B~ Wi —

P4. Macro-sector.
1. Servicios.

2. Comercio.

3. Manufactura.
4. Agricultura.

5. Construccion.
6. Minas.

PS. Tamaio de la empresa,
1. Pequena.

2. Mediana A.

3. Mediana B.

4. Grande.

DIMENSION 1. Perfil y criticidad operativa

P1. Principales areas con procesos criticos (marque todas las que considere).
. TI/OT (centro de datos / nodos de comunicaciones).

. Operaciones.

. Mantenimiento.

. Produccion.

. Compras/Abastecimiento.

. Administracion.

. Facilities/Infraestructura.

. Direccion/Planificacion.

. Otro (especifique):

O 0 31O\ L Wi —

P2. Horas de operacion promedio por dia:
1.<8
2.8-12
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3.13-18
4.19-24

P3. ;Dispone de ventanas de mantenimiento planificadas para sus procesos criticos?
1. Si.
2. No.

P4. (Si P3 = Si) Frecuencia de sus mantenimientos planificados para sus procesos criticos:
. Mensual.

. Bimensual.

. Trimestral.

. Cuatrimestral.

. Semestral.

. Anual.

. No formales / Bajo demanda.

. Nunca.

OO DNk W~

P5. Tiempo maximo de interrupcion tolerable (RTO) en sus procesos criticos:
1. <5 min.

2.5-15 min.

3. 16 - 60 min.

4.1-4h.

5.>4h.

6. No definido.

P6. ;Cuenta con centro de datos (CPD) o salas de equipos criticos?
1. Si.
2. No.

P7. ;Cuenta con UPS (Uninterruptible Power Supply) para sus procesos criticos?
1. Si.
2. No.

P8. Autonomia requerida para respaldos eléctricos de sus procesos criticos:
1. <5 min.

2.5-15 min.

3.16 - 30 min.

4. 31 - 60 min.

5.> 60 min.

6. No definido.

P9. Prioridad que su organizacion asigna a contar con UPS para sus procesos criticos.
1. Muy baja.

2. Baja.

3. Media.

4. Alta.

5. Muy alta.

P10. Cobertura actual con UPS sobre sus procesos criticos:
1.<25%

2.25% - 50%

3.51%-75%

4.>75%

5. No definido.
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DIMENSION 2. Continuidad y calidad eléctrica (altimos 12 meses)

P1. Numero de interrupciones mayores a 5 min en sus procesos criticos:

5
15
5

[——

1.0
2.1
3.6
4.>
5.D

€sconoce.

P2. Duracién acumulada de interrupciones (en horas) en los tltimos 12 meses:

SNk W=
—
@)}
1
[\e]
~

. Desconoce.

P3. Eventos de calidad de energia percibidos (marque los que considere):
. Picos.

. Caidas.

. Variaciones de frecuencia.

. Armonicos.

. Flicker.

. Transitorios.

. Ninguno evidente.

. Desconoce.

0NN DNk W~

P4. Frecuencia de estos eventos:
1. Rara.

2. Ocasional.

3. Frecuente.

4. Muy Frecuente.

5. Desconoce.

P5. Impacto operativo promedio por evento.
1. Muy bajo.

2. Bajo.

3. Medio.

4. Alto.

5. Muy alto.

P6. Consecuencias habituales (marque los que considere):
. Pérdida/corrupcion de datos.

. Dafio o reinicio de equipos.

. Incumplimiento de acuerdos.

. Paro de linea/servicio.

. Merma o reproceso.

. Multas/penalidades.

. Incumplimiento de SLA/contratos.

. Otra:

01N DN b W~
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P7. Procesos o areas mas afectadas (marque los que considere):
. TI/OT (centro de datos / nodos de comunicaciones).

. Operaciones.

. Mantenimiento.

. Produccion.

. Compras/Abastecimiento.

. Administracion.

. Facilities/Infraestructura.

. Direccion/Planificacion.

. Otro (especifique):

O 0 31O L B~ WiN—

P8. Tiempo medio de recuperacion (MTTR) tras un evento eléctrico:
. <5 min.

.5 - 15 min.

. 16 - 60 min.

1-4h.

.>4h.

. Desconoce.

P9. Costo aproximado de 1 hora de paro en procesos criticos:
1. <$1.000 USD

2. $1.000 — $4.999

3. $5.000 - $20.000

4.>$20.000 USD

5. No estima.

P10. Prioridad interna de reducir incidentes eléctricos en los proximos 12 meses:
1. Muy baja.

2. Baja.

3. Media.

4. Alta.

5. Muy alta.

DIMENSION 3. Motivaciones de contratacion y criterios

P1. ;Qué situaciones activan la contratacion de servicios de consultoria? (marque los que
apliquen):

1. Incidentes recientes o paros significativos.

2. Proyectos de expansion/modernizacion.

3. Requisitos regulatorios o auditorias internas/externas.

4. Necesidad de estandarizar TCO/ROI y especificaciones.

5. Renovacion de contratos / cambio de proveedor.

6. Apertura de nuevas sedes.

7. Otro (especifique):

P2. ;Cuales son los objetivos principales al contratar consultoria? (marque los que apliquen):
1. Diagnostico/assessment de riesgos de continuidad.

2. Definicion de especificaciones/RFP y criterios de evaluacion.

3. Modelo de servicio y plan de mantenimiento.

4. Analisis TCO/ROI para decision de inversion.
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5. Auditoria final de la implementacion.
6. Transferencia de conocimiento/capacitacion.
7. Otro (especifique):

P3. En los ultimos 12 meses, ¢contratd algun servicio de consultoria especializada?
1. Si, en continuidad eléctrica/calidad de energia (UPS).

2. Si, pero no en continuidad eléctrica/UPS.

3. No.

P4. (Si P3 =1 o 2) Satisfaccion global con la consultoria recibida:
1. Muy baja.

2. Baja.

3. Media.

4. Alta.

5. Muy alta.

PS. (Si P3 = No) Principales barreras para contratar servicios de consultoria (marque los que
apliquen):

. Presupuesto limitado.

. Desconocimiento del valor de la consultoria.

. Preferencia por proveedor implementador.

. Tiempos.

. Confidencialidad.

. Dificultad para alinear a los decisores internos.

. Otro (especifique):

NN DR =

P6. Factores relevantes al elegir un consultor (marque los que apliquen):
. Independencia de marca / ausencia de conflicto de interés.

. Experiencia en su sector.

. Metodologia y uso de buenas practicas.

. Calidad de los entregables.

. Tiempos de entrega y plan de trabajo.

. Confidencialidad y manejo de informacion.

. Costo total y condiciones de pago.

. Transferencia de conocimientos.

. Otro (especifique):

O 00 1O\ L B WK —

DIMENSION 4. Propuesta de valor

Propuesta de servicio. Consultoria técnica especializada en soluciones de energia
ininterrumpida y de calidad basadas en UPS (Uninterruptible Power Supply). El servicio
diagnostica y prioriza los riesgos que afectan la continuidad de procesos criticos y define
requisitos y especificaciones para gestionarlos eficazmente. El objetivo es maximizar la
confiabilidad operativa y respaldar decisiones de inversion en soluciones UPS que aporten
valor a su operacion y a sus clientes.

P1. . El concepto le resulto claro?
1. Si, totalmente.
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2. Parcialmente.
3. No.

P2. Relevancia del servicio para su organizacion.
1. Muy baja.

2. Baja.

3. Media.

4. Alta.

5. Muy alta.

P3. Probabilidad de contratar este servicio en los proximos 12 meses.
1. Definitivamente si.

2. Probablemente si.

3. No sabe.

4. Probablemente no.

5. Definitivamente no.

P4. Diferenciacion frente a sus alternativas actuales (asesoria de implementadores).
1. Totalmente diferente.

2. Algo diferente.

3. Poco diferente.

4. Nada diferente.

P5. ;Qué componentes del servicio le resultan mas valiosos para su organizacion? (marque
hasta 3).

1. Diagnostico y priorizacion de riesgos por proceso critico.

2. Definicion de requisitos y especificaciones (autonomia, redundancia, topologia,
capacidad).

3. Criterios de evaluacion y comparacion independiente de marcas.

4. Analisis econémico para toma de decisiones.

5. Plan de mantenimiento y monitoreo recomendado.

P6. ;Qué mejoraria del concepto para que sea mas til para su organizacion? (respuesta
abierta breve).

DIMENSION 5. Canales y disposicién a pagar

P1. ;Dénde prefiere informarse sobre servicios de consultoria en continuidad y calidad de
energia (UPS)? (marque hasta 3)

1. Sitio web.

2. Webinars/talleres técnicos.

3. Referencias de pares.

4. Directorios profesionales / camaras / gremios.

5. LinkedlIn u otras redes profesionales.

6. Otro (especifique):

P2. Formato de interaccion preferido para el diagndstico.
1. 100% virtual.

2. Presencial.

3. Hibrido (virtual + visitas puntuales).

4. Indistinto.

P3. Modalidad de contratacion mas frecuente en su organizacion.
1. Contratacion directa.
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2. Tres cotizaciones.
3. Concurso/RFP.

4. Portal de compras.
5. Otra:

P4. Rango aceptable de honorarios para un servicio de consultoria estandar (empresa
mediana, 1 sitio).

1. <$1.000 USD

2. $1.000 — $4.999

3. $5.000 - $10.000

4.>$10.000 USD

5. Depende del alcance.

PS. Plazo de entrega esperado para el diagnostico (informe y reunion ejecutiva).
1. <2 semanas

2.2 —4 semanas

3.5 — 8 semanas

4. 8 semanas

5. Depende del alcance.

P6. ;Qué condiciones acelerarian su decision de compra? (marque hasta 3)
1. Casos de éxito en su sector.

2. Alcances y entregables claramente definidos.

3. Confidencialidad y protocolo de manejo de informacion.

4. Workshop inicial sin costo.

5. Plan de trabajo con hitos.

6. Referencias verificables.

7. Otro (especifique):

3. Resultados de la aplicacion del cuestionario

Conforme lo descrito en el Capitulo 2, se aplico una encuesta a decisores y usuarios clave

del mercado B2B con el objetivo de identificar necesidades, criterios de decision y la

disposicion a contratar consultoria especializada en soluciones de energia ininterrumpida

y de calidad basadas en UPS. A continuacidn, se presenta el resultado de los datos

cuantitativos mediante estadistica descriptiva por cada dimension planteada, empleando

distribuciones de frecuencias para cada variable, entendidas como el conjunto de

puntuaciones ordenadas en sus categorias (Hernandez-Sampieri, Ferndndez-Collado y

Baptista, 2014, p. 282).
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i.  Preguntas filtro

De 80 invitaciones a completar la encuesta, 46 fueron respondidas, alcanzando una tasa
de participacion del 57,5 %.

En la primera pregunta: ;Participa en la evaluacion, seleccion o contratacion de servicios
de consultoria?, se obtiene el siguiente resultado: 42 personas indicaron que si (91,3%) y

4 que no (8,7%), por lo que solo las 42 contintian elegibles para la siguiente pregunta.

(Participa en la evaluacion, seleccion o contratacion de
servicios de consultoria?

45 42
40

35
30
25
20
15
10

SI NO

Figura 11. Personas que participan en la seleccion o contratacion de servicios de consultoria.

Entre quienes continuan (Figura 12), la existencia de procesos operativos criticos se

confirmo en 36 casos (85,7%), mientras que 6 sefialaron que no (14,3%).

En la tercera pregunta filtro (Figura 13): Cargo/area de la persona que responde (opcion
multiple). Se desprende un resultado interesante, la seleccion multiple se registrd en 12
ocasiones y en 24 casos se marcé un unico rol. En los cuales Operaciones fue
seleccionado en 16 oportunidades (44,4%), Mantenimiento en 12 (33,3%), TI/OT en 7
(19,4%), Compras/Abastecimiento en 8 (22,2%), Produccion en 5 (13,9%),
Administracion en 5 (13,9%), Facilities/Infraestructura en 4 (11,1%),
Direccién/Planificacion en 2 (5,6%) y “Otro” en 1 (2,8%).
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(Su organizacion cuenta con procesos operativos criticos?
40

36

35

30

25

20

15

10

SI NO

Figura 12. Organizaciones con procesos operativos criticos.

Cargo/area de la persona que responde (opcion multiple)

Otro M 1
Direccién/Planificacion M 2
Facilities/Infraestructura N 4
Administracion NN 5
Produccion NN 5
Compras/Abastecimiento NI 3
TI/OT I |
Mantenimiento NN 2
Operaciones NN 16

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18

Figura 13. Personas que responden por cargo/area de trabajo.

En cuanto a la distribucion por macro-sector econdémico, pregunta 4 de las preguntas
filtro, se registraron los siguientes resultados: Servicios concentré 13 casos (36,1%),
Manufactura 9 (25,0%), Comercio 8 (22,2%), Construccion 3 (8,3%), Agricultura 2
(5,6%) y Minas y Canteras 1 (2,8%).
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MACRO-SECTOR
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Figura 14. Personas que responden por macro-sector economico.

En cuanto a la distribucidon por tamafio de la empresa (Figura 15), pregunta 5 de las
preguntas filtro, se registraron los siguientes resultados: Pequefia registrd6 20 casos
(55,6%), Mediana A 9 (25,0%), Mediana B 5 (13,9%) y Grande 2 (5,6%). De estos
resultados se desprende uno especial y tiene que ver con la multirrespuesta de la pregunta
3,y es que, de las 12 ocasiones que se presentd este comportamiento, 8 coincidian con
registros de empresas pequenas, 3 con Mediana A, 1 con Mediana B y cero con Grande,
lo cual se traduce en personas con multiposiciones o funciones multiples en empresas
pequeiias, es decir, que desarrollan varias tareas, producto de la naturaleza propia de la

empresa en la cual labora.

La aplicacion de preguntas filtro al inicio de la encuesta dejo un nucleo de 36 casos
validos (45% de las invitaciones y 78,3% de quienes iniciaron), conformado por decisores
que efectivamente gestionan la continuidad de procesos criticos. Predominan empresas
pequeiias y medianas, con mayor peso en Servicios y Manufactura y presencia relevante
de Comercio, lo que ofrece heterogeneidad suficiente para segmentar. El rol
técnico/operativo lidera la respuesta (Operaciones y Mantenimiento), acompafiado por
Compras/Abastecimiento 'y, en menor medida, TI/OT y Administracion; la
multirrespuesta se concentra de forma moderada en firmas pequenas, reflejando
funciones “multitasking” maés que una decision ampliada. En conjunto, la base es

adecuada para analisis descriptivos y comparativos, y sugiere que la propuesta de valor
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priorice mitigacion de riesgo operativo, tiempos/SLA y argumentos de TCO que faciliten

la aprobacion por el area de Compras.

Tamafio de la empresa
25

20
20
15
10 9
5
5
. 2
. [ ]

Pequeiia Mediana A Mediana B Grande

Figura 15. Tamafio de la empresa.

ii.  Dimension 1: Perfil y criticidad operativa

En la primera pregunta (Figura 16): Principales areas con procesos criticos, pregunta con
multiples opciones se obtuvo que Operaciones conto con 22 menciones (61,1%); TI/OT
18 (50,0%);  Mantenimiento 17  (47,2%);  Produccion 12 (33,3%);
Facilities/Infraestructura 11 (30,6%);  Compras/Abastecimiento 6  (16,7%);
Administracion 5 (13,9%); Direccion/Planificacion 3 (8,3%); Otro 2 (5,6%). Promedio
de 2,67 menciones por empresa (36). La concentracién en funciones técnico-operativas
confirma que el disparador de continuidad es esencialmente operativo, y la
multirrespuesta moderada es coherente con estructuras “multitasking” en firmas mas

pequenas.

Horas de operacion promedio por dia (pregunta 2, Figura 17): <8 h 2 (5,6%); 8-12h 9
(25,0%); 13-18 h 15 (41,7%); 19-24 h 10 (27,8%). Predominan operaciones extendidas
(69,5% con >13 horas/dia), lo cual eleva la exposicion a perturbaciones y respalda la

necesidad de respaldo continuo y ventanas de intervencion bien coordinadas.
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Principales areas con procesos criticos (opcién multiple)

Otro N 2
Direccion/Planificacion I 3
Facilities/Infraestructura NN (]
Administracion NN 5
Produccion I 2
Compras/Abastecimiento NI 6
T/OT — 18
Mantenimiento I 7
Operaciones NN 02

0 5 10 15 20 25

Figura 16. Areas con procesos criticos.

Horas de operacion promedio por dia
16

14

12

10
,

<8 h 8-12h 13-18h 19-24h

o]

o)}

N

o

Figura 17. Horas de operacion por dia.

Para la pregunta 3 (Figura 18), ; Dispone de ventanas de mantenimiento planificadas?, se
tiene los siguientes resultados: Si 26 (72,2%); No 10 (27,8%). La mayoria opera con
planificacion preventiva, habilitando mejoras sin afectar la continuidad; el grupo sin

ventanas requerira estrategias de implantacion “sin paro” o en horarios no productivos.
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(Dispone de ventanas de mantenimiento planificadas?
30

26

25

20

15

10

SI

Figura 18. Ventanas de mantenimiento panificadas.

Frecuencia de mantenimientos planificados (pregunta 4): Mensual 4 (15,4%); Bimensual
3 (11,5%); Trimestral 7 (26,9%); Cuatrimestral 3 (11,5%); Semestral 6 (23,1%); Anual 2
(7,7%); No formales/Bajo demanda 1 (3,8%); Nunca 0 (0,0%). Los ciclos trimestral y
semestral concentran la practica y son compatibles con evaluaciones de calidad de energia

y revisiones de autonomia/baterias en entornos B2B.

Frecuencia de mantenimientos planificados

7
6
6
4
3 3
2
0

Mensual Bimensual Trimestral Cuatrimestral Semestral Anual Nunca

(9]

N

(8]

NS}

[u—

=)

Figura 19. Frecuencia de mantenimientos.
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Para la pregunta 5, el tiempo maximo de interrupcion tolerable (RTO), se tiene: <5 min 8
(22,2%); 615 min 12 (33,3%); 1660 min 9 (25,0%); 1-4 h 5 (13,9%); >4 h 1 (2,8%);
No definido 1 (2,8%). Mas de la mitad (55,5%) tolera como maximo 15 minutos, lo que
exige recuperacion rapida y disefios que puedan manejar microcortes, asi como el tiempo

de transferencia a generacion alterna.

Tiempo maximo de interrupcion tolerable (RTO)

1 1

<5 min 6-15min 16 - 60 min - >4h No definido

14

12

10

e ]

(@)

o

[\

-

Figura 20. Tiempo maximo de interrupcion tolerable (RTO).

(Cuenta con CPD o salas de equipos criticos? (Figura 21): Si 20 (55,6%); No 16 (44,4%).
La existencia de espacios dedicados en la mayoria facilita estandarizacion y control; el
resto opera cargas criticas distribuidas que demandan priorizaciébn por circuitos y

segmentacion por impacto.

En la pregunta 7 (Figura 22), ;Cuenta con UPS para procesos criticos?: Si 28 (77,8%);
No 8 (22,2%). La adopcioén es alta pero no universal; ain hay un segmento sin UPS vy,
como se observa mas adelante, la cobertura entre quienes si tienen es heterogénea,

abriendo oportunidades de mejora.

En cuanto a la autonomia requerida para respaldos eléctricos (pregunta 8, Figura 23): <5
min 5 (13,9%); 5—15 min 12 (33,3%); 16-30 min 11 (30,6%); 31-60 min 5 (13,9%); >60
min 2 (5,6%); No definido 1 (2,8%). El rango modal de 5-30 minutos (63,9%) se alinea
con perfiles que buscan cubrir perturbaciones breves y el tiempo de transferencia a

generadores, util para definir paquetes de dimensionamiento.
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Figura 21. ;Cuenta con CPD o salas de equipos criticos?
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Figura 22. ;Cuenta con UPS para procesos criticos?

Pregunta 9 (Figura 24). Prioridad organizacional de contar con UPS: Muy baja 0 (0,0%);
Baja 1 (2,8%); Media 4 (11,1%); Alta 17 (47,2%); Muy alta 14 (38,9%). La prioridad
Alta/Muy alta alcanza 86,1%, coherente con la criticidad declarada y con RTO exigentes,

lo que favorece decisiones de inversion cuando el caso técnico-econdmico es claro.
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Figura 23. Autonomia requerida para respaldos eléctricos.
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Figura 24. Prioridad organizacional de contar con UPS.

Cobertura actual con UPS sobre procesos criticos (Pregunta 10): <25% 7 (19,4%); 25—
50% 9 (25,0%); 51-75% 10 (27,8%); >75% 6 (16,7%); No definido 4 (11,1%). Casi la
mitad (44,4%) opera con cobertura <50%, lo que evidencia margen para consultoria en
segmentacion de cargas, ajustes de autonomia y un roadmap de inversiones que eleve la

cobertura total efectiva.
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Figura 25. Cobertura actual con UPS.

En resumen, los resultados muestran organizaciones con jornadas extendidas y, en su
mayoria, con ventanas de mantenimiento planificadas. Este contexto operacional ayuda a
entender por qué el tiempo méaximo de interrupcion tolerable es exigente: mas de la mitad
de las empresas solo admite pausas de hasta 15 minutos y un grupo importante tolera
cortes breves adicionales, siempre dentro de una escala de minutos. En la practica, esto
obliga a contar con soluciones que cubran microcortes y aseguren la transferencia fluida

hacia otras fuentes, sin detener procesos sensibles.

Si bien una parte relevante ya dispone de UPS, la proteccidon no es homogénea en toda la
operacion: casi la mitad de los casos mantiene una cobertura igual o inferior al 50% de
sus procesos criticos. Esto abre oportunidades de mejora claras, como segmentar cargas
por prioridad, ajustar autonomias a las necesidades reales y ordenar un plan de inversiones
progresivo que eleve la cobertura efectiva sin afectar la continuidad. La criticidad se
concentra en areas de Operaciones, TI/OT y Mantenimiento (con apoyo de Facilities) lo
que sugiere que la propuesta de valor debe combinar argumentos técnicos (diagnostico,
mitigacion de riesgo, tiempos y SLA) con criterios de costo total de propiedad, de modo
que la decision sea viable tanto para los equipos técnicos como para quienes aprueban el

presupuesto.
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iii.  Dimension 2: Continuidad y calidad eléctrica (ultimos 12 meses)

Para la primera pregunta: Numero de interrupciones mayores a 5 minutos en procesos
criticos: 0 interrupciones 6 casos (16,7%); 1-5 interrupciones 18 (50,0%); 6—15
interrupciones 8 (22,2%); >15 interrupciones 2 (5,6%); “Desconoce” 2 (5,6%).
Predominan escenarios de 1-5 interrupciones anuales, acordes con operaciones
extendidas y coberturas con UPS todavia incompletas en parte de la muestra; el grupo
con 6 0 mas eventos sugiere focos de vulnerabilidad donde la consultoria puede priorizar

diagnostico de causa raiz y segmentacion de cargas.

Numero de interrupciones mayores a S min
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Figura 26. Numero de interrupciones mayores a 5 min en procesos criticos.

En cuanto a la duracion acumulada de las interrupciones (pregunta 2, Figura 27): <l h 5§
casos (13,9%); 1-5 h 14 (38,9%); 615 h 9 (25,0%); 16-24 h 5 (13,9%); >24 h 1 (2,8%);
“Desconoce” 2 (5,6%). La mayoria se concentra entre 1 y 15 horas anuales, compatible
con el patron de 1-5 eventos y tiempos de recuperacion contenidos; los pocos casos de

alta duracion alertan sobre cuellos de botella en planes de respuesta y autonomia real.

Para la pregunta 3 (Figura 28), Eventos de calidad de energia percibidos (multiple
opcion), tenemos los siguientes resultados: caidas 22 menciones (61,1%), picos 20
(55,6%), transitorios 15 (41,7%), variaciones de frecuencia 11 (30,6%), armdnicos 9
(25,0%), flicker 8 (22,2%), “ninguno evidente” 4 (11,1%) y “desconoce” 3 (8,3%). Con

un promedio de 2,6 eventos percibidos por empresa, destacan caidas/picos/transitorios
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como disparadores tipicos de incidentes, lo que refuerza el valor de medir y filtrar

perturbaciones en puntos criticos de la red interna.

Duracion acumulada de interrupciones
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Figura 27. Duracion acumulada de interrupciones en los tiltimos 12 meses.
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Figura 28. Eventos de calidad de energia percibidos.

Frecuencia de los eventos percibidos (Pregunta 4): rara 9 casos (31,0%); ocasional 12

(41,4%); frecuente 6 (20,7%); muy frecuente 1 (3,4%); “desconoce” 1 (3,4%). La mayor
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parte los percibe de forma ocasional, suficiente para acumular impacto cuando coincide

con ventanas productivas o con coberturas con UPS incompletas.

Frecuencia de los eventos percibidos
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Figura 29. Frecuencia de los eventos percibidos.

Para la pregunta 5 (Figura 30), Impacto operativo promedio por evento (por quienes
reportaron eventos): muy bajo 2 casos (6,9%); bajo 9 (31,0%); medio 10 (34,5%); alto 6
(20,7%); muy alto 2 (6,9%). Predomina un impacto entre bajo y medio, pero el 27,6%
reporta efectos altos o muy altos, consistente con cargas criticas y RTO exigentes, por lo

que pequenas mejoras en autonomia y transferencia pueden tener retornos visibles.

Consecuencias habituales (pregunta 6, Figura 31, solo por quienes reportaron eventos),
opcion multiple: dafio o reinicio de equipos 14 menciones (48,3%), paro de linea/servicio
12 (41,4%), merma o reproceso 9 (31,0%), incumplimiento de SLA/contratos 7 (24,1%),
pérdida/corrupciéon de datos 8 (27,6%), incumplimiento de acuerdos 6 (20,7%),
multas/penalidades 4 (13,8%) y “otra” 3 (10,3%). El patrén sugiere consecuencias
operativas inmediatas (reinicios y paros) y efectos de calidad (mermas y SLA), lo que

justifica aplicar métricas de continuidad y planes de contingencia por cada proceso.

Para la pregunta 7 (Figura 32), procesos o areas mas afectadas (por quienes reportaron
eventos), opcion multiple, se tiene: TI/OT 16 menciones (55,2%), Operaciones 15
(51,7%), Mantenimiento 12 (41,4%), Produccion 9 (31,0%), Facilities/Infraestructura 7
(24,1%), Administracion 5 (17,2%), Compras/Abastecimiento 4 (13,8%),
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Direccién/Planificacion 2 (6,9%), Otro 2 (6,9%). La afectacion se concentra en TI/OT,
Operaciones y Mantenimiento, en linea con la criticidad declarada y con la necesidad de

estandarizar criterios técnicos y planes de respuesta.
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Figura 30. Impacto operativo promedio por evento.
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Figura 31. Consecuencias habituales.

En cuanto al tiempo medio de recuperacion (MTTR) tras un evento eléctrico (pregunta 8,

solo por quienes reportaron eventos, Figura 33): <5 min 5 casos (17,2%); 5-15 min 9
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(31,0%); 1660 min 8 (27,6%); 1-4 h 5 (17,2%); >4 h 1 (3,4%); “desconoce” 1 (3,4%).
La mayoria recupera en <60 minutos, compatible con autonomias requeridas de 5-30
minutos y con RTO ajustados; los casos con MTTR >1 h apuntan a brechas de

coordinacién entre respaldo, protecciones y procedimientos.

Procesos o areas mas afectadas
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Figura 32. Procesos o 4reas mas afectadas.
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Figura 33. Tiempo medio de recuperacion (MTTR) tras un evento eléctrico.
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Para la pregunta 9, Costo aproximado de 1 hora de paro en procesos criticos, se tiene:
<USD 1.000 en 7 casos (19,4%); USD 1.000—4.999 en 11 (30,6%); USD 5.000-20.000
en 12 (33,3%); >USD 20.000 en 4 (11,1%); “no estima” 2 (5,6%). La distribucion sugiere
una mediana en el rango USD 1.000-20.000 por hora, suficiente para sustentar modelos
de decision TCO/ROI cuando se contrastan coberturas, autonomias y frecuencias de

evento.
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Figura 34. Costo aproximado de 1 hora de paro en procesos criticos.

La Prioridad interna de reducir incidentes eléctricos en los préximos 12 meses (pregunta
10, Figura 35): muy baja 0 casos (0,0%); baja 1 (2,8%); media 5 (13,9%); alta 17 (47,2%);
muy alta 13 (36,1%). El alto consentimiento en “alta/muy alta” (83,3%) confirma la
ventana de accion para iniciativas de corto plazo y para una hoja de ruta de mejoras

escalonadas.

En conjunto, la muestra reporta entre una y cinco interrupciones anuales en la mayoria de
los casos, con duraciones acumuladas que, aunque moderadas, resultan costosas cuando
impactan turnos extendidos o procesos sensibles. Las perturbaciones mas comunes
(caidas, picos y transitorios) aparecen de manera ocasional, pero bastan para generar
reinicios de equipos, paros de servicio y mermas, afectando principalmente a TI/OT,
Operaciones y Mantenimiento. La mayor parte de las organizaciones recupera la
operacion dentro de los 60 minutos, un comportamiento coherente con autonomias

requeridas de 5 a 30 minutos y con RTO estrictos; sin embargo, subsisten casos con
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MTTR de una a cuatro horas que ameritan intervenir procedimientos, protecciones y
coordinacién con generacion eléctrica. Dado que el costo por hora de paro suele ubicarse
entre USD 1.000 y 20.000 y que la prioridad de reducir incidentes es alta en mas de cuatro
quintas partes de la muestra, hay fundamentos sélidos para un roadmap de mejoras:
medicion y filtrado de perturbaciones, ajuste de autonomias, cobertura selectiva por
criticidad y protocolos de respuesta que aborden de forma integrada la continuidad y la

calidad de energia.
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Figura 35. Prioridad interna de reducir incidentes eléctricos en los proximos 12 meses.

iv.  Dimension 3: Motivacion de contratacion y criterios

Para la pregunta 1, ;Qué situaciones activan la contratacion de servicios de consultoria?,
pregunta de multiples opciones, se tiene: Incidentes recientes o paros significativos 24
casos (66,7%), proyectos de expansion/modernizacion 18 (50,0%), requisitos
regulatorios o auditorias 12 (33,3%), necesidad de estandarizar TCO/ROI vy
especificaciones 16 (44,4%), renovacion de contratos/cambio de proveedor 11 (30,6%),
apertura de nuevas sedes 10 (27,8%) y otro 3 (8,3%). Predominan los disparadores
reactivos (incidentes) combinados con motivaciones planificadas (expansion y
estandarizacion), un patrén coherente con operaciones extendidas, RTO exigentes y la

prioridad alta por reducir incidentes.
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Figura 36. ;Qué situaciones activan la contratacion de servicios de consultoria?

En cuanto a ;Cuales son los objetivos principales al contratar consultoria? (pregunta 2,
Figura 37), de multiples opciones, se obtiene: Diagnostico/assessment de riesgos 22 casos
(61,1%), definicién de especificaciones/RFP y criterios de evaluacion 18 (50,0%),
modelo de servicio y plan de mantenimiento 16 (44,4%), analisis TCO/ROI para decision
de inversion 19 (52,8%), auditoria final de la implementacion 12 (33,3%), transferencia
de conocimiento/capacitacion 14 (38,9%) y otro 2 (5,6%). Se combinan objetivos tacticos
(diagnodstico, RFP, plan de mantenimiento) con objetivos econdémico-financieros
(TCO/RQOI), en linea con la necesidad de elevar cobertura y autonomia sin afectar

continuidad ni presupuesto.

Para la pregunta 3 (Figura 38), En los ultimos 12 meses, /contraté algin servicio de
consultoria especializada?, se tiene: Si, en continuidad eléctrica/calidad de energia (UPS)
3 casos (8,3%); Si, pero no en continuidad eléctrica/UPS 14 (38,9%); No 19 (52,8%).
Casi la mitad (47,2%) ha contratado consultoria en algin frente, con una porciéon no
despreciable orientada a continuidad/UPS; el grupo que no contratd se mantiene
significativo, lo que deja espacio para captacion con propuestas de valor claras y

medibles.
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Objetivos principales al contratar consultoria
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Figura 37. ;Cuales son los objetivos principales al contratar consultoria?
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Figura 38. En los ultimos 12 meses, /contratd algin servicio de consultoria especializada?

En cuanto a la Satisfaccion global con la consultoria recibida (pregunta 4, con base a 17
respuestas) se tiene: Muy baja 0 casos (0,0%), baja 1 (5,9%), media 6 (35,3%), alta 7
(41,2%) y muy alta 3 (17,6%). La satisfaccion se concentra en niveles medio—alto,
sugiriendo utilidad percibida y, a la vez, oportunidades de mejora en coordinacion
operativa, tiempos/SLA o transferencia de conocimientos para superar experiencias solo

“medias”.
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Figura 39. Satisfaccion global con la consultoria recibida.

Para la pregunta 5 (figura 40), Principales barreras para contratar consultoria (con base a
19 respuestas y opcion multiple), se tiene: Presupuesto limitado 8 casos (42,1%),
desconocimiento del valor de la consultoria 4 (21,1%), preferencia por proveedor
implementador 6 (31,6%), tiempos 5 (26,3%), confidencialidad 2 (10,5%), dificultad para
alinear decisores internos 5 (26,3%) y otro 1 (5,3%). Las barreras combinan restricciones
presupuestarias con friccion interna de decision y la tendencia a confundir consultoria
independiente con provision de equipos, lo que demanda mensajes de TCO/ROI y casos

de éxito que hagan visible el retorno.

En cuanto a los Factores relevantes al elegir un consultor (pregunta 6, de opciones
multiples, figura 41), se tiene: Independencia de marca/ausencia de conflicto de interés
24 casos (66,7%), experiencia en su sector 23 (63,9%), metodologia y buenas practicas
22 (61,1%), calidad de los entregables 25 (69,4%), tiempos de entrega y plan de trabajo
21 (58,3%), confidencialidad y manejo de informaciéon 18 (50,0%), costo total y
condiciones de pago 20 (55,6%), transferencia de conocimientos 17 (47,2%) y otro 2
(5,6%). El set de eleccion privilegia atributos de calidad e independencia junto con
solvencia metodologica y tiempos, sin desatender costo total; el peso de “calidad de
entregables” y “experiencia sectorial” refuerza la necesidad de demostrar rigor técnico y

resultados verificables.
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Figura 40. Principales barreras para contratar consultoria.
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Figura 41. Factores relevantes al elegir un consultor.
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En resumen, las decisiones de contratar consultoria se activan principalmente por

incidentes y por necesidades de expansion o estandarizacion, lo que encaja con

operaciones de alta criticidad y con la urgencia de reducir eventos eléctricos observado

previamente. La mayoria ya ha probado servicios de consultoria en el ultimo afio, con

satisfaccion predominantemente alta, pero persisten oportunidades de mejora en

coordinacién, tiempos y transferencia de conocimiento. Entre quienes no contratan, el
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presupuesto, la preferencia por implementadores y la dificultad de alinear decisores
explican gran parte de la inaccion; por tanto, comunicar el valor con métricas de
TCO/ROIl y casos de uso concretos se vuelve clave. En la eleccion del consultor, pesan la
independencia, la calidad de entregables y la experiencia sectorial, seguidos por
metodologia, tiempos y costo total, lo que sugiere que una propuesta orientada a
resultados, técnicamente solida y libre de conflicto de interés tendrd mayores

probabilidades de ser seleccionada.

v.  Dimension 4: Propuesta de Valor

Para la pregunta 1, ;(El concepto le resultdé claro? se tiene: Si, totalmente 24 casos
(66,7%); Parcialmente 10 (27,8%); No 2 (5,6%). La mayoria comprende con facilidad el
alcance de la propuesta de consultoria en continuidad/calidad con UPS; el grupo
“Parcialmente” sugiere reforzar ejemplos y limites del servicio (qué si/qué no), mientras

que los pocos “No” apuntan a precisar lenguaje no técnico y mostrar casos de uso.

(El concepto le resulto claro?
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Figura 42. ;El concepto le resulté claro?

En cuanto a la Relevancia del servicio para su organizacion (pregunta 2), se tiene: Muy
baja 0 (0,0%); Baja 1 (2,8%); Media 6 (16,7%); Alta 15 (41,7%); Muy alta 14 (38,9%).
El servicio es percibido como altamente pertinente por mas de cuatro quintas partes de la
muestra, consistente con procesos criticos, RTO exigentes y la prioridad de reducir

incidentes.
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Figura 43. Relevancia del servicio para su organizacion.

Para la pregunta 3, Probabilidad de contratar este servicio en los proximos 12 meses, se
tiene: Definitivamente si 9 casos (25,0%); Probablemente si 14 (38,9%); No sabe 6
(16,7%); Probablemente no 5 (13,9%); Definitivamente no 2 (5,6%). La intencién de
compra potencial (63,9% entre “definitivamente/probablemente si”’) es solida, aunque
una fraccion atin “no sabe” o se inclina al “no” por las barreras ya vistas (presupuesto,

tiempos y preferencia por implementadores).

Probabilidad de contratar en los proximos 12 meses
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Figura 44. Probabilidad de contratar este servicio en los proximos 12 meses.
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En cuanto a la Asesoria de implementadores (pregunta 4), se tiene: totalmente diferente
16 casos (44,4%); Algo diferente 13 (36,1%); Poco diferente 6 (16,7%); Nada diferente
1 (2,8%). La propuesta se percibe mayormente diferenciada por independencia y foco
metodologico, pero persiste un segmento que la ve “poco/nada” distinta, sefialando la

necesidad de comunicar con claridad el valor de una consultoria sin conflicto de interés.

Asesoria de implementadores
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Figura 45. Diferenciacion frente a alternativas actuales (asesoria de implementadores).

Para la pregunta 5 (Figura 46), ;Qué componentes del servicio le resultan mas valiosos
para su organizacion? (marque hasta 3), se tiene: 97 menciones; promedio 2,69 por
empresa: Diagndstico y priorizacion de riesgos por proceso critico 23 menciones (63,9%
de empresas); Definicion de requisitos y especificaciones 21 (58,3%); Criterios de
evaluacion y comparacion independiente de marcas 18 (50,0%); Andlisis economico para
toma de decisiones (TCO/ROI) 19 (52,8%); Plan de mantenimiento y monitoreo
recomendado 16 (44,4%). Predominan los componentes que conectan riesgo operativo
con decisiones de inversion, reforzando que la propuesta debe traducir hallazgos técnicos

en especificaciones, criterios de compra y casos de negocio verificables.

En cuanto a la pregunta 6 (Figura 47, abierta), ;Qué mejoraria del concepto para que sea
mas util para su organizacion? Se obtuvo lo siguiente: respuestas en blanco: 7; respuestas
sin sentido o incongruentes: 6; respuestas con valor: 23. Palabras clave extraidas de las
respuestas con valor: resimenes ejecutivos, matrices de riesgo, casos comparables,

independencia, confidencialidad, tiempos de entrega, plan de trabajo, mentoria de
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implementacion, capacitaciones, monitoreo continuo, flexibilidad horaria, priorizacion de
cargas, autonomia recomendada, estimacion de ahorros, costeo por fases. La presencia de
blancos e incongruencias se concentra en quienes declararon comprension “parcial” o
“no” del concepto, mientras que las palabras clave extraidas refuerzan la necesidad de
entregables accionables y evidencia econdmica que conecte riesgos con decisiones de

inversion sin conflicto de interés.

Componentes mas valiosos del servicio
Plan de mantenimiento y monitoreo _ 16
recomendado
Anélisis econdmico para toma de decisiones _ 19
Criterios de evaluacion y comparacion _ 13
independiente de marcas

Definicion de requisitos y especificaciones

(autonomia, redundancia, topologia, _ 21

capacidad)
Diagnéstico y priorizacién de riesgos por _ 23
proceso critico
0 5 10 15 20 25

Figura 46. ;Qué componentes del servicio le resultan mas valiosos para su organizacion?

En resumen, el concepto de consultoria se entiende bien y resulta relevante para la
mayoria, lo que se traduce en una intencion de contratacion favorable a 12 meses, aunque
condicionada por barreras ya identificadas. La oferta es vista como claramente distinta a
la asesoria de implementadores, sobre todo por su independencia y metodologia, y los
componentes mas valorados confirman que el mercado espera un puente entre diagnostico
de riesgos, especificaciones comparables y andlisis TCO/ROI que sustente decisiones.
Las mejoras solicitadas, orientan la priorizacion del portafolio y la comunicacion,
reforzando una propuesta centrada en resultados medibles, trazables y alineados a la

continuidad operativa.
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(Qué mejoraria del concepto para que sea mas util para su

organizacion?
25 23
20
15
10
7
6
5
0
Respuestas en blanco Respuestas sin sentido Respuestas con valor

Figura 47. ;Qué mejoraria del concepto para que sea mas util para su organizacion?

vi.  Dimension 5: Canales y disposicion a pagar

Para la pregunta 1 (Figura 48), ;Ddonde prefiere informarse sobre servicios de consultoria?
(marque hasta 3). Sitio web 22 empresas (61,1%), webinars/talleres técnicos 18 (50,0%),
referencias de pares 20 (55,6%), directorios/camaras/gremios 12 (33,3%), LinkedIn u
otras redes profesionales 16 (44,4%) y “otro” 4 (11,1%). El patron combina busqueda
digital propia con validacion social (pares y LinkedIn) y espacios profesionales, lo que
sugiere contenido técnico verificable (casos y entregables) en web y presencia activa en

comunidades del sector.

En cuanto al formato de interaccion preferido para el diagndstico (pregunta 2, Figura 49),
se tiene: 100% virtual 8 casos (22,2%), presencial 7 (19,4%), hibrido (virtual + visitas
puntuales) 18 (50,0%) e indistinto 3 (8,3%). Predomina el formato hibrido por equilibrar
eficiencia de reuniones virtuales con verificaciones puntuales en sitio, especialmente
donde la criticidad y el RTO exigen verificacion fisica de cargas, tableros y condiciones

reales.

Para la pregunta 3 (Figura 50), Modalidad de contratacion mas frecuente en su
organizacion, se tiene: Contratacion directa 9 casos (25,0%), tres cotizaciones 11 (30,6%),

concurso/RFP 8 (22,2%), portal de compras 6 (16,7%) y otra 2 (5,6%). La mezcla indica
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procesos de compra variados; conviene ofrecer un paquete estandar apto para “tres

cotizaciones” y, en paralelo, documentos sélidos (RFP-ready) para concursos o portales.

(Doénde prefiere informarse sobre servicios de consultoria?

oo [N 4
LinkedIn u otras redes profesionales ||  GcNGEGEGEGEGEGE ¢
Directorios profesionales/camaras/gremios || GGz 12
Referencias de pares || GKGKGKTHIIIIGEEEEEEEEEE 0
Webinars/talleres técnicos || |GG
Sitio web [ R -

0 5 10 15 20 25

Figura 48. ; Donde prefiere informarse sobre servicios de consultoria en continuidad y calidad
de energia (UPS)?

Formato de interaccion preferido para el diagnostico

20
18

18

16

14

12

10

8

8 7

6

4 3
2 m
0

100% virtual Presencial Hibrido Indistinto

Figura 49. Formato de interaccion preferido para el diagnostico.
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Modalidad de contratacion

11
9
8
6
I 2
Contratacion Tres cotizaciones Concurso/RFP Portal de Otro
directa compras

12

10

o]

(@)

N

[\

-

Figura 50. Modalidad de contratacion mas frecuente en su organizacion.

Ahora para el Rango aceptable de honorarios para un servicio de consultoria estandar
(empresa mediana, 1 sitio) (pregunta 4, Figura 51), se tiene: < $1.000 USD en 3 casos
(8,3%); $1.000-$4.999 USD en 16 (44,4%); $5.000-$10.000 USD en 11 (30,6%); >
$10.000 USD en 2 (5,6%); “depende del alcance” 4 (11,1%). La mediana se ubica entre
$1.000-$4.999 USD, con apertura a $5.000-$10.000 USD cuando el alcance lo justifica;
es consistente con costos de paro reportados y con la expectativa de entregables que

soporten decisiones TCO/ROL.

Para la pregunta 5 (Figura 52), Plazo de entrega esperado para el diagnostico (informe y
reunion ejecutiva), se tiene: <2 semanas 6 casos (16,7%), 2—4 semanas 18 (50,0%), 5-8
semanas 8 (22,2%), 8 semanas 1 (2,8%) y “depende del alcance” 3 (8,3%). La ventana
objetivo es 2—4 semanas, compatible con ventanas de mantenimiento y con la urgencia
por reducir incidentes; los plazos mayores se aceptan si el alcance requiere

medicion/monitoreo adicional.

Por ultimo, en cuanto a ;Qué condiciones acelerarian su decision de compra? (pregunta
6, marque hasta 3, Figura 53), se tiene: Casos de éxito en su sector 22 empresas (61,1%),
alcances y entregables claramente definidos 24 (66,7%), confidencialidad y protocolo de
manejo de informacién 18 (50,0%), workshop inicial sin costo 15 (41,7%), plan de trabajo

con hitos 19 (52,8%), referencias verificables 20 (55,6%) y “otro” 3 (8,3%). Se privilegia
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evidencia y claridad: casos, referencias y definicion de entregables/hitos, junto con

garantias de confidencialidad y un primer contacto de bajo riesgo (workshop).

Rango aceptable de honorarios
18

16
14
12

16
11
10
4
3
. : .

<$1.000 USD $1.000 — $4.999 $5.000 - $10.000 > $10.000 USD  Depende del
alcance

S N B~ O

Figura 51. Rango aceptable de honorarios para un servicio de consultoria estandar (empresa
mediana, 1 sitio).

Plazo de entrega esperado para el diagnostico

20
18
18
16
14
12
10
8
8
6

6

4 3

2 . =

0 [

< 2 semanas 2 —4 semanas 5 — 8 semanas 8 semanas Depende del
alcance

Figura 52. Plazo de entrega esperado para el diagndstico (informe y reunion ejecutiva).
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(Qué condiciones acelerarian su decision de compra?

Otro 1M 3

Referencias verificables | NRNRNEGBEEEEE 20

Plan de trabajo con hitos [ R | °

Workshop inicial sin costo | N |5

Confidencialidad y protocolo de manejo de
informacién

I 18

Alcances y entregables claramente definidos [ I /4

Casos de éxito en su sector [N 22

0 5 10

Figura 53. ;Qué condiciones acelerarian su decision de compra?

15 20 25 30

En resumen, los decisores buscan informacion técnica confiable en web y redes

profesionales, validada por pares y espacios gremiales. Prefieren diagndsticos hibridos y

procesos de compra que van desde “tres cotizaciones” hasta RFP/portal, por lo que la

oferta debe venir lista para ambos escenarios. La disposicion a pagar se concentra entre

USD 1.000 y 4.999, con margen hasta USD 10.000 si el alcance aporta mediciones y un

caso TCO/ROI solido. El plazo esperado es 2—4 semanas. Para acelerar la decision, pesan

casos de éxito, referencias verificables, confidencialidad y un plan con hitos y entregables

claros, idealmente precedido por un workshop inicial de bajo costo o sin costo.

4. Diseiio de la ficha de observacion

A continuacién, se presenta la ficha de observacion con los criterios e items que se

codificaran de forma homogénea para el analisis comparativo.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

IDENTIFICACION Y CONTROL

Competidor (razon social / marca):
RUC:
Pais/ciudad base:

Observador(a):
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Fecha: / Hora inicio:

Hora fin:




URL principal (web):
Otras URLs/evidencias:

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa:
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo pre-venta):
Evidencia publica del servicio (pagina/portafolio descargable):

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagndstico/assessment de continuidad y calidad de energia.

Declara definicion de requisitos y especificaciones.
Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap.
Declara auditoria de implementacion.

Claridad de alcances y entregables.

Notas:

Conclusion:

Calificacion del bloque:

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita.

Referencias a normas/buenas practicas.
Herramientas/instrumentacion declarada.
Equipo y certificaciones.

Notas:

Conclusion:

Calificacion del bloque:

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion.
Etica/compliance.

Notas:

Conclusion:

Calificacion del bloque:

SI|NO

SI|NO

SI|NO

0] 1123
0] 1123
0] 1123
0] 1123
0] 1123
0] 1123
0] 1123
0] 1123
0] 1123
0] 1123
0] 1123
0] 1123

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES
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SLA/tiempos de entrega para informes/resultados.
Calidad percibida de entregables de muestra.
Revisiones/soporte post-entrega.

Notas:

Conclusion:

Calificacion del bloque:

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio.
Condiciones de pago / hitos.

Notas:

Conclusion:

Calificacion del bloque:

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta.
Canales de captacion.

Proceso comercial visible.

Notas:

Conclusion:

Calificacion del bloque:

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables.
Publicaciones técnicas.
Clientes/alianzas relevantes.

Notas:

Conclusion:

Calificacion del bloque:

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores.
Soluciones/formatos innovadores.
Adaptacion a tendencias.

Notas:
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Conclusion:
Calificacion del bloque:

RIESGOS Y ALERTAS

Setiales de solo pre-venta. SI|NO
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. SI | NO
Conflictos de interés potenciales. SI|NO
Notas:

Conclusion:

5. Aplicacion de las fichas de observacion

1. CEIN.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

CEIN

IDENTIFICACION Y CONTROL

: . . CENTRO ELECTRICO INDUSTRIAL GRUPCEIN
Competidor (razén social):

CIA LTDA
RUC: 1792930022001
Ciudad base: Quito
Fecha: 04/08/2025 Hora inicio: 19400 Hora fin: 22k00
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://cein.com.ec/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: S7
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnéstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.
Declara definicion de requisitos y especificaciones.
- 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.
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Declara auditoria de implementacion. - 2.
Claridad de alcances y entregables. - 0.
Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

CEIN presenta un portafolio centrado en calidad de energia, mantenimiento de sistemas
electricos, telemetria y servicios complementarios como termografia, pararrayos, puesta a
tierra y eficiencia energética ISO-50001. En su seccion de servicios mencionan auditorias
eléctricas segun NFPA 70y muestran ejemplos de medicion con “medidor de calidad de
energia” y andlisis de parametros operativos, sin embargo, la oferta aparece mds orientada a
ingenieria e intervencion técnica que a consultoria independiente, y los alcances/entregables
especificos del diagnostico, la definicion de requisitos o auditoria de implementacion no se
explicitan de forma detallada en linea. En conjunto, la propuesta demuestra capacidad de
medicion y soporte técnico aplicable a continuidad/calidad, pero con una descripcion
comercial general y sin un dossier publico de entregables propios de consultoria.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 1.

Referencias a normas/buenas practicas. - 3.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 3.
Equipo y certificaciones. - 2.

Calificacion del bloque: 9.

Conclusion:

La empresa declara alineacion con normativa NFPA, ofrece auditorias eléctricas bajo NFPA
70 y referencia eficiencia energética ISO-50001, lo que sugiere un marco de buenas practicas
reconocibles. Se observan evidencias de instrumentacion al sefialar que disponen de “la
ultima tecnologia de equipos” para efectuar mediciones y un caso donde reportan parametros
y verificacion de frecuencia conforme regulacion CENACE, lo que apunta a capacidad de
medicion de calidad de energia en sitio. No obstante, la metodologia como tal (pasos,
matrices, criterios y validaciones) y las certificaciones del equipo técnico no estan descritas
publicamente con detalle, por lo que el rigor formal debe inferirse a partir de estas menciones
generales y de los casos breves publicados.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 1.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. -
0.

Etica/compliance. - 0.
Calificacion del bloque: 1.
Conclusion:
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No se observa una declaracion explicita de independencia de marca ni de ausencia de
conflicto de interés, por el contrario, el sitio integra servicios de diserio/instalacion, una
tienda online y lineas de negocio de productos, lo que sugiere un posicionamiento como
integrador-prestador técnico. Tampoco se publican politicas de NDA/confidencialidad ni un
codigo de ética/compliance accesible desde el menu principal. En términos de elegibilidad
para una consultoria sin conflicto de interés, la evidencia publica disponible orienta a
catalogar a CEIN como oferente técnico con venta/implementacion, con posibles capacidades
de diagnostico, pero sin un manifiesto formal de independencia ni de resguardo contractual
de informacion en su portal.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados.
-1.

Calidad percibida de entregables de muestra. - 1.
Revisiones/soporte post-entrega. - 1.
Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

Destacan llamadas a la accion comerciales (“Consultar”, “Pedidos online”) y cursos, pero
no publica niveles de servicio (SLA), tiempos estandar de entrega de informes ni un catalogo
de entregables de muestra. Se aprecian fragmentos tipo “caso” con objetivo, parametros
medidos y una breve conclusion, lo que permite inferir que entregan resultados de medicion y
recomendaciones técnicas, aun asi, no se detallan formatos, criterios de aceptacion o
alcances de soporte posterior a la entrega. Para un proceso de compra basado en concursos
o tres cotizaciones, esta ausencia de SLA/entregables estandarizados en linea podria requerir
solicitud de documentacion adicional durante la evaluacion.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 1.
Condiciones de pago / hitos. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

No se publican tarifas, modelos de cobro ni condiciones de pago en la web corporativa. La
presencia de un canal de contacto y tienda indica una estrategia de cotizacion caso a caso
para servicios y comercializacion de productos. En ausencia de una grilla publica o de
supuestos de precio, la negociacion dependera de alcance y complejidad de
mediciones/intervenciones, por lo que, para fines de comparacion transparente, seria
recomendable solicitar una propuesta con items, entregables y supuestos explicitos. Esta falta
de visibilidad tarifaria es consistente con proveedores de ingenieria e integracion que
configuran servicios a medida y priorizan la interaccion comercial directa.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 3.
Canales de captacion. - 3.

Proceso comercial visible. - 2.

Calificacion del bloque: 8.
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Conclusion:

CEIN afirma mas de 35 arios de experiencia y atencion “a nivel nacional e internacional”,
dispone de direccion en Quito, teléfonos, WhatsApp y formularios, e integra botones de
“Consultar” y “Pedidos online”, lo que facilita el contacto comercial. El sitio organiza sus
servicios por especialidad y vincula cursos técnicos, reforzando el canal web como puerta de
entrada. Esta presencia sugiere cobertura nacional desde Quito con activaciones por
proyecto, apalancada en su vitrina de servicios y llamados directos a cotizar. La estructura
del portal favorece un proceso comercial basado en contacto y levantamiento de
requerimientos, mds que en un flujo autogestionado con especificaciones y SLA
prepublicados.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 3.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 2.
Calificacion del bloque: 6.

Conclusion:

La marca se presenta como “empresa lider en ingenieria eléctrica” con mas de 35 arios, e
incluye una galeria de proyectos y un caso que menciona a REYBANPAC, con objetivo y
verificacion de parametros, lo que aporta trazas de experiencia aplicada. Aun asi, el sitio no
reune un repositorio de casos de éxito con antes/después, entregables o testimonios
verificables, ni un blog técnico robusto; la autoridad se apoya mds en trayectoria y oferta de
cursos que en publicaciones técnicas extensas. Para efectos de evaluacion comparativa en
consultoria, serviria contar con fichas técnicas y resultados cuantitativos publicados de
manera sistemadtica.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 2.
Soluciones/formatos innovadores. - 1.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

El énfasis en calidad de energia, telemetria y mantenimiento predictivo, sumado a la
referencia a NFPA/ISO-50001, posiciona una propuesta integral que abarca medicion,
proteccion y eficiencia. La promesa de usar “ultima tecnologia” y ofrecer capacitacion
sugiere un enfoque prdctico, con transferencia basica de conocimiento. Sin embargo, frente a
una consultoria independiente, la diferenciacion recae mdas en su capacidad de ejecucion e
instalacion que en una metodologia consultiva con entregables ejecutivos estandarizados,
andlisis TCO/ROI o criterios comparativos de marcas publicados. El valor diferencial, por
tanto, parece estar en la mezcla de medicion y soluciones técnicas propias de un integrador
con experiencia.

RIESGOS Y ALERTAS

Setiales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
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Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Desde la evidencia publica, CEIN combina venta/instalacion de soluciones con servicios de
medicion y auditorias, sin declaracion de independencia ni politicas de confidencialidad
visibles; ello puede introducir potenciales conflictos de interés si el diagnostico conduce a
implementacion propia. La ausencia de SLA, entregables tipo y precios tambien reduce la
comparabilidad frente a consultores con documentacion estandarizada. Si el proceso de
compra exige asesoria sin conflicto, convendria solicitar expresamente NDA, metodologia,
entregables, criterios técnicos y limites de responsabilidad antes de avanzar, asi como
referencias verificables de proyectos de calidad de energia/continuidad publicados.
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2. AEE Ingenieria Eléctrica.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

AEE Ingenieria Eléctrica

IDENTIFICACION Y CONTROL

Competidor (razén social): ALQUINGA QUISHPE MILTON RICARDO
RUC: 1708896392001 - Persona Natural

Ciudad base: Quito

Fecha: 05/08/2025 Hora inicio: 1900 Hora fin: 21400

Observador: Ariel Ramirez Munoz

Pagina web: https://aee.com.ec/

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa: SI
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): S1
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

El sitio describe una oferta eminentemente de ingenieria y servicios eléctricos: estudios de
carga para medidores >12 kW, instalacion de pararrayos tipo Franklin, fabricacion de
tableros eléctricos (medidores, transferencia, correccion de factor de potencia), puesta a
tierra, alumbrado y soporte a generadores. Existe una seccion titulada “Consultoria Ing.
Eléctrica”, pero sin detallar alcances ni entregables tipicos de consultoria independiente
(diagnostico de continuidad/calidad, especificaciones UPS, auditoria de implementacion o
roadmap). En conjunto, la presencia digital muestra capacidad de proyecto, fabricacion e
instalacion, con consultoria enunciada de forma general y sin un dossier publico de
entregables ejecutivos propios de continuidad/calidad eléctrica.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.
Referencias a normas/buenas practicas. - 1.
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Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 1.
Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

No se expone una metodologia consultiva paso a paso ni se listan normas técnicas especificas
para diagnosticos de continuidad/calidad. Si se evidencia un enfoque prdctico sustentado en
lineas de servicio (tableros, pararrayos, puesta a tierra, generadores) y recursos de apoyo
como “tablas técnicas”, pero sin explicitar marcos de referencia (p. ej., IEEE/IEC/NFPA) ni
herramientas de medicion declaradas para calidad de energia. Tampoco se publican
credenciales o certificaciones del equipo en la pagina consultiva. Esto sugiere competencias
operativas consolidadas en ingenieria e instalacion, con formalizacion metodologica de
consultoria no documentada en el sitio.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No hay declaracion explicita de independencia de marca ni de ausencia de conflicto de
interes; por el contrario, el sitio integra venta de materiales, fabricacion de tableros e
instalacion de soluciones, lo que perfila a la empresa como proveedor—integrador. En
“Quiénes somos” se destacan principios y valores (honestidad, excelencia), pero no se
publican politicas formales de NDA/confidencialidad, manejo de informacion o compliance
accesibles desde el menu. Para procesos que exijan asesoria independiente, la evidencia web
invita a solicitar estos extremos contractuales de forma expresa.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 1.
Revisiones/soporte post-entrega. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

No se indican SLA de tiempos de entrega para informes ni plantillas de entregables
consultivos, el énfasis del sitio esta en botones de contacto y en la descripcion de servicios de
instalacion/fabricacion. La pagina de contacto refuerza disponibilidad alta por WhatsApp,
pero no convierte esa rapidez comercial en compromisos formales de nivel de servicio o
revisiones postentrega para consultoria técnica. De cara a comparaciones en tres
cotizaciones o RFP, seria necesario solicitar formatos, cronogramas tipo y criterios de
aceptacion de resultados.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 1.
Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 1.
Condiciones de pago / hitos. - 1.
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Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

No se publica una grilla de honorarios ni condiciones estandar de pago para consultoria; la
logica predominante parece ser cotizacion a medida. En la seccion de ventas de material
eléctrico si se enuncian atributos comerciales (venta con factura, garantia), lo que muestra
transparencia en productos, pero no traslada supuestos de precio/alcance a servicios
profesionales. Para evaluacion comparativa, conviene requerir propuesta con items, alcances
incluidos/no incluidos e hitos de pago.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.

Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La empresa opera desde Quito y orienta el contacto via teléfono, correo y WhatsApp con
disponibilidad amplia; mantiene presencia en canales digitales como YouTube y X (Twitter),
que amplifican su visibilidad. El sitio sugiere cobertura nacional por activacion de proyecto,
aunque no publica un mapa de cobertura ni sedes adicionales. Este esquema respalda

procesos comerciales directos y rapidos, aunque con escasa documentacion estandarizada en
linea.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 2.

Publicaciones técnicas. - 2.

Clientes/alianzas relevantes. - 2.

Calificacion del bloque: 6.

Conclusion:

La marca subraya trayectoria “desde 1997 y muestra lineas historicas como “tableros
calificados EEQ” y proyectos de redes/puesta a tierra, lo que transmite experiencia operativa
y continuidad. También exhibe logotipos de clientes en su seccion institucional. No obstante,
el sitio no compila casos de éxito con resultados cuantificados ni publicaciones técnicas
propias que detallen metodologia y hallazgos, por lo que la autoridad técnica publica se
apoya mas en experiencia y portafolio que en evidencia documental de consultoria.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 1.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:
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La combinacion de fabricacion de tableros, instalacion de pararrayos, puesta a tierra y
soporte a generadores configura una propuesta integral de ingenieria “end-to-end” para
baja/media tension. Como diferenciador, la presencia de “tablas técnicas” y el enfoque
practico pueden facilitar decisiones rapidas de clientes, sin embargo, frente a una consultoria
especializada en continuidad/calidad con UPS, el sitio no muestra elementos distintivos como
especificaciones comparativas, andlisis TCO/ROI o metodologias publicadas, lo que situa su
valor en la ejecucion mas que en la asesoria independiente.

RIESGOS Y ALERTAS

Sefiales de solo pre-venta. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

La ausencia de declaraciones de independencia y de politicas de confidencialidad, sumada a
la oferta de venta/instalacion, puede introducir conflictos de interés si el diagnostico conduce
a provision propia de equipos o tableros. La falta de SLA y de entregables consultivos
estandarizados limita la comparabilidad frente a firmas con documentacion formal en linea.
Para licitaciones o compras con requisitos de consultoria independiente, resultard prudente
pedir NDA, metodologia, entregables tipo y limites de responsabilidad antes de avanzar.
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3. INGTEEL.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

INGTEEL
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): RAMOS INCA ANA ISABEL
RUC: 0604132209001 - Persona Natural
Ciudad base: Quito
Fecha: 06/08/2025 Hora inicio: 2000 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://ingteel.com/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: SI
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): S7
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La oferta INGTEEL se presenta como un portafolio de soluciones integrales en tres lineas:
telecomunicaciones, electronica y electricidad, con paginas especificas para Networking,
domotica, porteros/videoporteros y tableros eléctricos (diserio, instalacion y mantenimiento).
Aunque en “Quiénes somos” se definen como empresa de Ingenieria y Consultoria, el detalle
de consultoria para continuidad/calidad de energia o UPS no aparece explicito con alcances,
entregables o auditorias, el enfoque visible es principalmente de proyecto e implementacion.
En suma, el sitio evidencia capacidades técnicas y de integracion (hardware/servicios), pero
no publica un dossier de consultoria independiente con diagnosticos, especificaciones o
roadmap propios de continuidad eléctrica.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.
Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
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Herramientas/instrumentacion declaradas. - 0.
Equipo y certificaciones. - 0.
Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

El portal no describe una metodologia consultiva paso a paso ni referencia marcos técnicos
(IEEE/IEC/NFPA) para diagnosticos de continuidad/calidad; tampoco lista instrumentacion
de medicion especifica. La narrativa se centra en la provision de soluciones y servicios (p. ej.,
tableros, domotica, control de accesos, redes), lo que evidencia ejecucion técnica, pero sin
detallar procesos, matrices de evaluacion, criterios de aceptacion o certificaciones del
equipo. Esto sugiere competencias operativas en ingenieria e integracion, con la parte
metodologica de consultoria no documentada publicamente.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.

NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.

Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En el sitio no se observa una declaracion explicita de independencia de marca ni politicas
publicas de NDA/confidencialidad o compliance. Al enfatizar diserio, instalacion y
mantenimiento de soluciones (p. ej., tableros y sistemas), el posicionamiento corresponde al
de un integrador/proveedor técnico, lo cual no impide que brinden asesoria, pero si implica
que cualquier compromiso de independencia o resguardo de informacion deberia acordarse
contractualmente al no estar publicado.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.

Calidad percibida de entregables de muestra. - 1.

Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

El sitio menciona “24 x 7 soporte en linea” y ofrece multiples canales de contacto, pero no
publica SLA (tiempos de entrega de informes/resultados), ni formatos de entregables o
esquemas de revisiones post-entrega para consultoria. La interaccion parece orientada a
levantamiento de requerimientos y cotizacion a medida, por lo que para procesos tipo RFP o
tres cotizaciones seria clave solicitar plantillas de entregables, cronogramas tipo y criterios
de aceptacion antes de evaluar propuestas comparables.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:
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No hay tarifarios ni condiciones estandar de pago publicados para servicios profesionales; la
logica aparente es por alcance/cotizacion, coherente con proveedores que disefian e instalan
soluciones. Ante la ausencia de supuestos de precio incluidos/no incluidos, resulta
recomendable pedir una propuesta desglosada por items y entregables con hitos de
facturacion para garantizar comparabilidad y control de alcance.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 3.

Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 6.

Conclusion:

INGTEEL comunica direcciones en Quito y Guayaquil, teléfono, correo y atencion 24/7 en el
contacto, lo que sugiere cobertura nacional por proyecto con base en estas dos ciudades. El
sitio web funciona como canal principal de captacion, orientado a contacto directo y solicitud
de informacion. Esta presencia facilita una respuesta agil, aunque la falta de documentacion
estandarizada en linea puede requerir intercambio adicional antes de formalizar alcances.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.

Publicaciones técnicas. - 1.

Clientes/alianzas relevantes. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

El portal no compila casos de éxito, testimonios verificables ni publicaciones técnicas que
muestren resultados, métricas o entregables de proyectos, la autoridad técnica se infiere por
el espectro de soluciones y la presencia en varias lineas (telecom, electronica, electricidad).
En términos de evaluacion comparativa de consultoria, seria valioso contar con referencias
documentadas y ejemplos de entregables ejecutivos para respaldar el vigor y la trazabilidad
de sus intervenciones.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.

Soluciones/formatos innovadores. - 1.

Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La transversalidad del portafolio (redes, domotica, control de accesos, tableros) sugiere una
propuesta integradora que combina IT/OT y electricidad para habilitar soluciones de
comunicacion, seguridad y operacion. Esta amplitud puede ser util en proyectos donde el
problema es multidominio; sin embargo, el sitio no presenta diferenciadores consultivos como
metodologias publicadas, criterios comparativos de marcas o andlisis TCO/ROI orientados a
la toma de decisiones de continuidad/UPS, por lo que la diferenciacion visible se enfoca mds
en implementacion que en asesoria independiente.
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RIESGOS Y ALERTAS

Seniales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Dado que el énfasis publico esta en disefio/instalacion y no hay una declaracion de
independencia ni de NDA/confidencialidad accesible, existe potencial de conflicto de interés
si los diagnosticos derivan en provision propia de equipos/servicios. La ausencia de SLA y de
entregables mostrados limita la comparabilidad frente a consultoras que publican su marco
metodologico. En un proceso que exija consultoria independiente para continuidad/calidad
eléctrica, seria prudente solicitar por adelantado metodologia, entregables tipo,
confidencialidad y limites de responsabilidad.

- 158 -




4. Adenyr Ingenieria.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

Adenyr Ingenieria

IDENTIFICACION Y CONTROL

Competidor (razén social): ADENYR INGENIERIA S.A.S.
RUC: 1891810894001

Ciudad base: Ambato

Fecha: 07/08/2025 Hora inicio: /19400 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Murioz

Pagina web: https://adenyringenieria.com/

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 2.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 2.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 2.

Claridad de alcances y entregables. - 1.

Calificacion del bloque: 8.

Conclusion:

Presenta un portafolio técnico orientado a eficiencia y confiabilidad eléctrica: calidad de
energia, auditoria energética, compensacion de energia reactiva, resistividad del suelo,
sistemas de puesta a tierra, termografia y certificacion de redes, ademas de fotovoltaico. Se
posiciona como “socio estratégico” con diagnostico y optimizacion del sistema eléctrico,
enfatizando la auditoria como “radiografia completa” para detectar ineficiencias y
oportunidades de mejora. Aunque se describe el valor y beneficios del diagnostico, los
alcances y entregables consultivos formales (p. ej., especificaciones detalladas, auditoria de
implementacion o roadmap) aparecen mas implicados que estandarizados publicamente. En
conjunto, el portafolio sugiere capacidad de evaluacion y propuestas técnicas con foco en
continuidad y eficiencia, con documentacion de detalle a solicitar en la fase comercial.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 1.
Referencias a normas/buenas practicas. - 2.
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Herramientas/instrumentacion declaradas. - 3.
Equipo y certificaciones. - 2.
Calificacion del bloque: 8.

Conclusion:

La pagina de calidad de energia y auditoria enfatiza instrumentacion “de clase mundial” y
precisa que utilizan analizadores Fluke Clase A cumpliendo IEC 61000-4-30, lo que aporta
trazabilidad técnica al muestreo y registro de eventos. En termografia declaran personal
certificado Nivel Il por ASNT, indicando protocolos de evaluacion y parametros clave para
lecturas confiables. Aunque el sitio explica fundamentos, beneficios y rigor instrumental, no
publica un diagrama metodologico paso a paso ni matrices de evaluacion/criterios de
aceptacion, la formalizacion metodologica se infiere de la combinacion de normas y
certificaciones junto con el uso de equipos certificados. Para un proceso con RFP, conviene
solicitar el método y plantillas de informe.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 1.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

No se observa en el sitio una declaracion explicita de independencia de marca ni politicas
formales de NDA/confidencialidad o compliance accesibles desde el menu. Dado que Adenyr
también diseria e implementa soluciones (por ejemplo, paneles solares, compensacion y
puesta a tierra), su rol publico combina consultoria y ejecucion, lo que puede introducir
potencial de conflicto de interés si el diagnostico deriva en implementacion propia. En
contextos que exijan asesoria sin conflicto y resguardo contractual de informacion, seria
prudente requerir una clausula de independencia, NDA y lineamientos de manejo de datos en
la invitacion o alcance.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 1.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 1.
Revisiones/soporte post-entrega. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La oferta destaca beneficios y resultados esperados (reduccion de consumo, documentacion
de mejoras, reportes ejecutivos periodicos en compensacion), pero no publica SLA explicitos
de tiempos de entrega ni plantillas de entregables consultivos en linea. Se infiere que entregan
informes ejecutivos y mediciones trazables, especialmente en auditoria y termografia, con
énfasis en decisiones respaldadas por datos. Para comparacion en concursos o tres
cotizaciones, conviene pedir cronogramas tipo, niveles de servicio, ejemplos de entregables y
alcance de soporte postentrega.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.
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Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 1.
Condiciones de pago / hitos. - 0.
Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

No se publican grillas de honorarios, supuestos incluidos/no incluidos ni condiciones de
pago; el llamado es a contacto para asesoria y propuestas a medida. En compensacion de
reactiva se mencionan ahorros y periodos de amortizacion tipicos, pero no se traducen en
tablas tarifarias. En ausencia de esquemas de precio estandarizados, la evaluacion costo-
beneficio debera basarse en alcance definido y entregables, solicitando items, hitos de
facturacion y supuestos para asegurar comparabilidad y control de alcance.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

El sitio centraliza la captacion mediante formularios, teléfonos y correo, con direccion en
Ambato y llamadas a “asesoria especializada sin compromiso”. Se observan enlaces a redes
sociales y una seccion con logotipos de clientes, lo que refuerza presencia digital y prueba
social bdasica. No se explicita un mapa de cobertura, pero el discurso apunta a atencion
industrial a nivel nacional por proyecto. La conversion parece apoyarse en contacto directo y
levantamiento de requerimientos, con el portal como puerta de entrada comercial.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 2.
Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La web resalta trayectoria, posicionamiento en eficiencia energética y muestra logotipos de
clientes en la seccion “Nuestros clientes”, ademds de un blog y descripciones técnicas de
servicios. Se suman atributos de autoridad como el uso de instrumentacion certificada y
certificaciones ASNT Nivel Il en termografia. Sin embargo, no se publica un repositorio de
casos de éxito con métricas antes/después o testimonios nominativos, por lo que la evidencia
publica de resultados cuantificados es aun limitada y deberd solicitarse durante la
evaluacion.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 2.
Soluciones/formatos innovadores. - 1.
Adaptacion a tendencias. - 2.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:
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El discurso combina diagnostico con “instrumentacion de élite” (Fluke Clase A, IEC 61000-
4-30) y certificaciones en termografia, proponiendo decisiones basadas en datos y beneficios
operativos directos. La mezcla de servicios (calidad de energia, reactiva, puesta a tierra,
termografia, redes) sugiere un abordaje integral para continuidad y eficiencia. La
diferenciacion se apoya en precision de mediciones y especializacion técnica; para una
consultoria estrictamente independiente, faltaria explicitar criterios comparativos, andlisis
TCO/ROI y limites de responsabilidad, elementos que podrian fortalecer la propuesta ante
compras consultivas.

RIESGOS Y ALERTAS

Seniales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

El sitio utiliza un tono comercial con promesas fuertes de ahorro y amortizacion rapida en
compensacion de reactiva, sin detallar supuestos o rangos de variabilidad; ademads, al ofrecer
implementacion, existe posibilidad de conflicto de interés si la recomendacion favorece
equipos/soluciones propias. Tampoco hay politicas visibles de confidencialidad ni SLA
publicados. Para procesos que exijan asesoria independiente y comparabilidad, conviene
requerir metodologia, entregables tipo, criterios téecnicos, NDA y, de ser pertinente, un
compromiso de no-venta/neutralidad durante el diagnostico.
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5. Improselec.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

Improselec

IDENTIFICACION Y CONTROL

IMPORTACIONES PROYECTOS Y SUMINISTROS

Competidor (razén social): - p; xorp1c08 IMPROSELEC S.A.

RUC: 0991251944001

Ciudad base: Guayaquil

Fecha: 08/08/2025 Hora inicio: /19400 Hora fin: 22h00
Observador: Ariel Ramirez Murioz

Pagina web: https://improselec.com/

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa: S1

Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo NO
preventa):

Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnéstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 0.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.
Declara auditoria de

implementacion. - 0.

Claridad de alcances y entregables.

-0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

La evidencia muestra a Improselec como proveedor—integrador y canal autorizado de
instrumentos, con énfasis en abastecimiento, demostraciones de uso y asesoria operativa, no
se declaran diagnosticos formales de continuidad/calidad de energia, ni marcos explicitos de
requisitos, especificaciones, planes de mantenimiento/monitoreo/roadmap o auditorias de
implementacion con entregables definidos. La comunicacion privilegia productos (Fluke y
afines) y soporte comercial, sin claridad documental sobre alcances consultivos, hitos o
artefactos de reporte propios de una practica de consultoria independiente.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.
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Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. -
2.

Equipo y certificaciones. -

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

No se publica una metodologia de consultoria estructurada ni referencia a normas especificas
para continuidad/calidad de energia (p. ej., IEEE/IEC/UPTIME). Si se evidencia uso y
promocion de herramientas e instrumentacion (Fluke, termografia, medicion), pero sin listar
procedimientos, marcos de evaluacion ni plantillas de andlisis. Tampoco se observan
certificaciones de equipo técnico o credenciales formales visibles orientadas a auditoria
energética, la narrativa se centra en experiencia practica y demostraciones de producto.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de
conflicto. - 0.

NDA/confidencialidad y manejo de

informacion. - 0.

Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

La presencia digital destaca relaciones de canal con marcas reconocidas; no se declara
independencia de marca ni politicas para evitar conflicto de interés en recomendaciones
téecnicas. Tampoco se identifican politicas publicas de NDA/confidencialidad, manejo de
informacion sensible o codigos de ética/compliance publicados en el sitio. La orientacion
comercial a fabricantes sugiere un modelo de representacion y suministro mds que de
consultoria neutral basada en especificaciones agnosticas.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de

muestra. - 0.

Revisiones/soporte post-entrega. -

0

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

La promesa operativa se enfoca en respuesta comercial agil y contacto en “24 horas o
menos’”’; no se publican SLA para tiempos de andlisis, plazos de informes, niveles de servicio
post-entrega ni muestras de entregables técnicos. La comunicacion en redes y web prioriza
fichas de producto y llamados a cotizar, sin evidencias de plantillas de reportes, informes
ejecutivos o procesos de revision estructurados propios de una prdactica consultiva.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.
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Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio.
-0.

Condiciones de pago / hitos. - 0.
Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se observan esquemas de cobro por consultoria (por hora, por alcance, por hitos); la
comunicacion gira en torno a comercializacion de equipos y atencion de requerimientos, sin
transparencia sobre qué incluye/no incluye, supuestos, ni condiciones de pago ligadas a
entregables técnicos. El modelo inferido es transaccional (venta de instrumentos y
accesorios), con cotizacion a demanda, sin tablas publicas de honorarios por servicios de
diagnostico o auditoria.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta.
-2.

Canales de captacion. -

1.

Proceso comercial visible. - 1.
Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La cobertura se centra en Guayaquil con direccion y teléfonos publicados, los canales de
captacion incluyen sitio web, Facebook e Instagram con camparias y contacto directo (DM,
WhatsApp). Se percibe un proceso comercial simple: consulta-asesoria comercial-cotizacion,
sin etapas formales de discovery/diagnostico ni comités técnicos visibles. La presencia en
mapas y redes confirma actividad regional y cercania logistica, util para suministro y soporte
de instrumentos.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 0.

Publicaciones técnicas. - 1.

Clientes/alianzas relevantes. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

No se identifican casos de éxito o testimonios técnicos verificables en el sitio; la autoridad se
apalanca mas en la representacion de marcas (p. ej., Fluke) y antigiiedad declarada. No se
hallan publicaciones técnicas propias (whitepapers, estudios) ni listados de clientes/alianzas
con detalle de entregables. Registros externos confirman actividad importadora y datos
societarios, lo que aporta trazabilidad comercial, pero no evidencia de proyectos
documentados tipo consultoria.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. -
2.

Soluciones/formatos innovadores. -

0.
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Adaptacion a tendencias. - 1.
Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La propuesta de valor publica se diferencia por disponibilidad de instrumentos,
demostraciones y asesoria de uso, mas que por soluciones consultivas innovadoras (formatos
de diagnostico, analitica avanzada o modelos TCO/ROI). La comunicacion sigue tendencias
de mantenimiento predictivo/termografia a nivel de producto, sin evidencias de paquetes
metodologicos propios o servicios “as a service” orientados a continuidad/energia de calidad
con entregables ejecutivos.

RIESGOS Y ALERTAS

Seriales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. -
SIL.

Conclusion:

Predomina la sefial de preventa: foco en productos, concursos y camparias, con promesas
amplias de asesoria, pero sin evidencia verificable de diagnosticos formales, independencia o
entregables. La asociacion con marcas puede derivar en recomendaciones sesgadas y
potencial conflicto de interés si no se explicita la neutralidad. La ausencia de muestras de
informes, SLA y politicas de confidencialidad limita la idoneidad para auditorias o
especificaciones agnosticas de continuidad/calidad de energia.
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6. SUMIAC.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

SUMIAC

IDENTIFICACION Y CONTROL

: , . SUMINISTROS & MONTAJES INDUSTRIALES
Competidor (razén social):

SUMIAC
RUC: 1792963311001
Ciudad base: Quito
Fecha: 11/08/2025 Hora inicio: 20h00 Hora fin: 22400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://sumiac.ec/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: S1
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnoéstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 0.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. -
0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.
Declara auditoria de implementacion. - 0.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

La evidencia publica presenta a SUMIAC como empresa orientada a pruebas eléctricas,
mantenimiento, comisionamiento y alquiler de equipos, con foco en servicios de subestaciones
y montajes, sin embargo, no se observan descripciones formales de consultoria que incluyan
diagnosticos integrales de continuidad/calidad de energia, definicion de requisitos y
especificaciones agnosticas, planes de mantenimiento/monitoreo con roadmap o auditorias de
implementacion con entregables estandarizados. La comunicacion prioriza capacidades
operativas y oferta de servicios técnicos, sin detallar paquetes consultivos, artefactos
resultantes o limites de alcance tipicos de una prdctica independiente. Esto sugiere un
posicionamiento mds ejecutor/operativo que consultivo-metodologico en temas de energia
regulada.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.
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Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

No se publican metodologias explicitas de consultoria ni referencias a marcos normativos
especificos (p. ¢j., IEEE/IEC/UPTIME) asociados a continuidad o calidad de energia; si se
infiere el uso de instrumentacion y procedimientos de prueba propios de mantenimiento de
subestaciones y comisionamiento, aunque sin listas detalladas de equipos, protocolos o
certificaciones del personal. La informacion disponible privilegia una narrativa de
experiencia y ejecucion en campo antes que la exposicion de métodos, plantillas o criterios de
evaluacion replicables, lo que limita la trazabilidad metodologica para auditorias formales o
comparativas técnicas entre alternativas de solucion.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. -
0.

Etica/compliance. - 0.
Calificacion del bloque: - 0.

Conclusion:

En los canales revisados no se hallan declaraciones de independencia de marca o politicas
explicitas para prevenir conflictos de interés al recomendar tecnologias, tampoco aparecen
politicas publicas de confidencialidad/NDA, manejo de informacion sensible o codigos de
ética/compliance. La presencia en directorios empresariales y registros oficiales respalda su
existencia y actividad, pero no sustituye politicas de gobierno corporativo publicadas que den
certidumbre sobre neutralidad técnica y resguardo de datos del cliente en procesos de
diagnostico o evaluacion.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. -
0.

Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.
Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se identifican SLA publicados para tiempos de respuesta de informes, niveles de servicio o
ventanas de atencion; la propuesta visible se centra en capacidades de mantenimiento,
comisionamiento y alquiler, sin ejemplos de entregables (informes ejecutivos, matrices de
riesgo, planos “as-built”) asociados a consultoria. Tampoco se observan politicas de
revisiones post-entrega o soporte documental iterativo. Esto sugiere que el relacionamiento se
apoya en ejecucion técnica y provision de servicios operativos, mds que en compromisos
formales y predefinidos sobre calidad, formato y plazos de productos intelectuales tipicos de
una prdctica consultiva.

PRECIO Y CONDICIONES
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Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.

Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No hay esquemas de precio publicados para servicios de consultoria (por hora, por alcance o
por hitos) ni transparencia sobre lo incluido/no incluido, supuestos o condiciones de pago
asociadas a entregables técnicos, la senial predominante es de cotizacion caso a caso para
servicios y suministros. La ausencia de tablas de honorarios, descripciones de paquetes o
cronogramas de pago vinculados a hitos documentales dificulta anticipar TCO del servicio
intelectual y la comparabilidad frente a propuestas que si desglosan alcance y artefactos.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 1.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 2.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La compaiiia declara base en Quito y presencia digital mediante sitio web y directorios
sectoriales; se observa informacion de direccion/ contacto y actividad de captacion en
canales abiertos. Los registros oficiales sefialan ubicacion en Pichincha y condicion de
contribuyente/ exportador de servicios, lo que respalda operacion formal y alcance al menos
nacional desde la capital. El proceso comercial visible luce directo (contacto—cotizacion—
servicio), sin etapas formalizadas de descubrimiento consultivo o reuniones técnicas
documentadas como parte de un funnel orientado a entregables.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 0.
Publicaciones técnicas. - 0.
Clientes/alianzas relevantes. - 1.
Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

Se encuentran evidencias de operacion formal (constitucion, juntas, guias de remision y
actividad ante SRI) y listados en fuentes empresariales; no obstante, no se publican casos de
éxito o testimonios verificables con métricas, ni publicaciones técnicas propias. La autoridad
percibida proviene de su trayectoria operativa y especializacion en
mantenimiento/comisionamiento mas que de produccion documental académica o técnica.
Esta ausencia de “prueba social” técnica limita la validacion publica de su impacto en
continuidad/calidad de energia bajo entregables evaluables.

INNOVACION Y DIFERENCIACION
Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.

Adaptacion a tendencias. - 0.

- 169 -



Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

La propuesta comunicada se diferencia por el mix de pruebas eléctricas, mantenimiento y
comisionado, y el alquiler de equipos, no se aprecian formatos innovadores de consultoria
(diagnosticos agnosticos, analitica avanzada, modelos TCO/ROI, servicios “as-a-service” de
monitoreo) ni paquetes metodologicos propios. Los contenidos en directorios refuerzan
consolidacion y experiencia, pero no muestran soluciones adaptadas a tendencias de gestion
de activos criticos con entregables ejecutivos estandarizados, lo que abre margen para
propuestas de valor basadas en independencia y métricas de negocio.

RIESGOS Y ALERTAS

Seriales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Predominan seriales operativas y de preventa frente a consultoria estructurada: foco en
ejecucion y oferta de servicios técnicos, sin evidencias publicas de independencia, NDA, SLA,
muestras de informes o marcos normativos aplicados. Aunque los registros oficiales
confirman formalidad y actividad, la falta de artefactos consultivos verificables puede
traducirse en ambigiiedad de alcance, potencial sesgo de proveedor y dificultad para evaluar
costo-beneficio a nivel ejecutivo. Para proyectos que requieran especificaciones neutrales y
auditorias, estas brechas constituyen alertas que deben mitigarse contractualmente.
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7. LEGUS.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

LEGUS
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): ARMIJOS GALLEGOS HUGO ANIBAL
RUC: 0915607345001 - Persona Natural
Ciudad base: Quito
Fecha: 12/08/2025 Hora inicio: 2000 Hora fin: 22200
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://www.legus.com.ec/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: Y4
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): S1

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagndstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 0.

Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.

Declara auditoria de implementacion. - 0.

Claridad de alcances y entregables. - 1.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

LEGUS prioriza proyectos y servicios de energia con foco en movilidad eléctrica e instalacion
de cargadores residenciales y comerciales, ofrece “asesoramiento”, pero no expone paquetes
de consultoria con diagnostico/assessment formal de continuidad y calidad de energia, ni
describe marcos de definicion de requisitos y especificaciones agnosticas. Tampoco se
publican planes de mantenimiento/monitoreo con roadmap ni auditorias de implementacion
con entregables estandarizados, el énfasis comunicacional estd en la ejecucion
(electrolineras) mas que en productos intelectuales tipicos de una prdctica consultiva
independiente. En suma, hay orientacion operativa y comercial clara, pero sin evidencia de
Alcances/Entregables consultivos documentados para continuidad/calidad de energia.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.
Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
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Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 0.
Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

No se publica una metodologia explicita para consultoria en continuidad/calidad de energia
(fases, criterios, plantillas) ni referencias a normas especificas (p. ¢j., IEEE/IEC/UPTIME)
aplicadas a diagnosticos; la narrativa institucional habla de “asesoramiento” y excelencia,
sin detallar procedimientos replicables. Se infiere uso de herramientas propias de instalacion
de puntos de carga, pero no hay listados de instrumentacion, protocolos de medicion, ni
certificaciones técnicas del equipo orientadas a auditoria energética. En consecuencia, la
trazabilidad metodologica es limitada para comparar ofertas o verificar cumplimiento
normativo en evaluaciones técnicas, la comunicacion prioriza capacidades y experiencia
general sobre documentacion de métodos, criterios y umbrales de aceptacion.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales revisados no se identifican declaraciones explicitas de independencia de
marca o politicas para evitar conflictos de interés al recomendar tecnologias de carga y
soluciones asociadas; tampoco se observan politicas publicas de NDA/confidencialidad o
lineamientos de manejo de informacion sensible del cliente. La comunicacion resalta
liderazgo en movilidad eléctrica y oferta de cargadores, sin posicionamiento agnostico
documentado ni codigos de ética/compliance publicados. Esto deja sin evidencia verificable
los resguardos contractuales habituales en consultoria independiente (neutralidad,
confidencialidad, integridad), por lo que estas salvaguardas tendrian que acordarse caso a
caso si se requiriera un rol de auditor o especificador neutral.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se publican SLA para tiempos de andalisis o emision de informes, ni ejemplos de
entregables técnicos (informes ejecutivos, matrices de riesgo, especificaciones) vinculados a
consultoria; el contenido se concentra en instalacion de cargadores, presencia comercial y
datos de contacto. Tampoco se detallan politicas de revisiones post-entrega o soporte
documental iterativo al estilo de una practica consultiva. La ausencia de muestras de
informes y plazos de entrega dificulta anticipar niveles de servicio y formato de productos
intelectuales, el ciclo visible luce transaccional (contacto—cotizacion—instalacion), sin hitos
de validacion documental predefinidos. Esto sugiere que, de requerirse entregables
estandarizados, deberian solicitarse y pactarse explicitamente durante la negociacion.
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PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No hay estructuras de precio publicadas para consultoria (por hora, alcance o hitos) ni
transparencia sobre inclusiones/exclusiones, supuestos o condiciones de pago asociadas a
entregables, el contenido apunta a cotizacion bajo requerimiento para soluciones de
movilidad eléctrica e instalacion de cargadores. Al no existir tablas de honorarios ni
cronogramas ligados a artefactos técnicos, la comparabilidad frente a propuestas consultivas
estructuradas es limitada. En escenarios que exijan diagnosticos neutrales o auditorias, seria
necesario solicitar desgloses formales (alcances, hitos, entregables, aceptacion) y condiciones
de cobro asociadas, para mitigar ambigiiedad y gestionar el costo total del servicio
intelectual.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 2.

Calificacion del bloque: 6.

Conclusion:

LEGUS mantiene sitio web con secciones de servicios, quiénes somos y contacto, publica
direccion en Quito (Amazonas y Colon), horarios, teléfonos y correo directo. Complementa
con actividad en redes sociales corporativas y personales del gerente, donde promueve
movilidad eléctrica y disponibilidad de cargadores. El proceso comercial visible es directo
(contacto—asesoria—cotizacion), sin etapas formales de discovery consultivo documentadas.
La informacion de contacto y ubicacion refuerza cobertura al menos local/nacional desde
Quito, coherente con una operacion enfocada en instalacion y provision en movilidad
eléctrica.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.
Publicaciones técnicas. - 0.
Clientes/alianzas relevantes. - 0.
Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:
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Se observa posicionamiento del gerente como referente de movilidad eléctrica en medios y
redes, con mensajes sobre implementacion de puntos de carga,; sin embargo, no se presentan
casos de éxito o testimonios verificables con métricas técnicas, ni publicaciones propias
(papers, guias) que documenten impactos o metodologias. Registros empresariales externos
confirman RUC activo, razon social y actividad economica, aportando trazabilidad formal.
En conjunto, la autoridad proyectada se apoya mas en presencia medidtica y actividad
comercial que en evidencia técnica documentada de proyectos evaluables bajo criterios de
continuidad/calidad de energia.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

La diferenciacion publica se centra en especializacion en movilidad eléctrica y oferta de
cargadores, alineada con una tendencia creciente del mercado; no obstante, no se aprecian
formatos innovadores de consultoria (diagndsticos agnosticos, analitica de calidad de
energia, modelos TCO/ROI o monitoreo “as a service”) ni paquetes metodologicos propios
publicados. La propuesta, por tanto, luce competitiva en implementacion de infraestructura
de carga, pero con espacio para complementariedad mediante servicios consultivos con
entregables ejecutivos y criterios comparativos neutrales orientados a decisiones de inversion
y operacion.

RIESGOS Y ALERTAS

Setiales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Predominan seriales comerciales y de implementacion (venta/instalacion de cargadores)
sobre consultoria estructurada: no hay evidencias de independencia de marca, NDA, SLA,
entregables de muestra o marcos normativos aplicados a diagnosticos de
continuidad/calidad. Esto puede traducirse en ambigiiedad de alcance y potencial sesgo de
proveedor si se busca una auditoria o especificacion agnostica. Si se considerara a LEGUS
en proyectos que demanden neutralidad y artefactos formales, se deberia exigir
contractualmente politicas de confidencialidad, criterios metodologicos, hitos y ejemplos de
reportes antes de adjudicar.
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8. TECNIELECTRICA.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

TECNIELECTRICA

IDENTIFICACION Y CONTROL

Competidor (razén social): TECNIELECTRICA C. LTDA
RUC: 0992255978001

Ciudad base: Guayaquil

Fecha: 13/08/2025 Hora inicio: /9200 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Murioz

Pagina web: https://tecnielectrica.com.ec/

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.

Declara auditoria de implementacion. - 0.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

La evidencia publica posiciona a Tecnielectrica como firma ejecutora con oferta amplia de
ingenieria eléctrica: subestaciones, transformadores, bancos de capacitores,
automatizacion/loT e industria 4.0, ademas de estudios de calidad de energia. Aunque declara
“asesoria en proyectos eléctricos”’, no publica paquetes formales de consultoria que integren
diagnostico de continuidad/calidad, definicion de requisitos y especificaciones agnosticas,
planes de mantenimiento/monitoreo con roadmap ni auditorias de implementacion con
entregables estandarizados. El énfasis comunicacional y de portafolio se centra en servicios y
obras (mantenimiento, montajes, electrificacion, fotovoltaico) y en un historico de proyectos,
sin detallar artefactos consultivos (informes ejecutivos, matrices de riesgo, criterios
comparativos) propios de una prdctica independiente orientada a decisiones.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.

Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
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Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 0.
Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

No se publica una metodologia explicita de consultoria (fases, criterios de evaluacion,
plantillas) ni referencias a marcos normativos especificos para continuidad/calidad (p. ¢j.,
IEEE/IEC/UPTIME); si hay sefiales de capacidades técnicas y procedimientos operativos
asociados a mantenimiento de subestaciones (ensayos de aceite, rigidez dieléctrica,
termografia, relacion de transformacion) y automatizacion, lo que sugiere uso de
instrumentacion y protocolos de campo, pero sin codificacion metodologica consultiva.
Tampoco se listan certificaciones del equipo (auditorias, estandares de calidad) orientadas a
diagnosticos neutrales, la narrativa refuerza experiencia operativa y “alta ingenieria” sin
convertirla en un método replicable para auditorias o comparativas entre alternativas
tecnologicas.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

Los canales revisados no muestran una declaracion de independencia de marca ni politicas
para evitar conflictos de interés en recomendaciones; la oferta se comunica desde la
ejecucion e integracion, sin posicionarse como especificador agnostico. Tampoco se observan
politicas publicas de NDA/confidencialidad, manejo de informacion sensible o codigos de
ética/compliance publicados. La formalidad societaria y registros externos aportan
trazabilidad (RUC, razon social, cambios de denominacion), pero no sustituyen lineamientos
documentados sobre neutralidad y resguardo de datos del cliente, usuales en servicios
consultivos que involucran evaluaciones y comparaciones entre vendors.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 1.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

No se identifican SLA publicados para tiempos de andlisis o entrega de informes, ni muestras
de entregables consultivos (informes ejecutivos, especificaciones, matrices de riesgo) con
formato y niveles de calidad definidos; el didlogo comercial visible prioriza contacto directo,
cobertura nacional y promocion de servicios/obras. Se observan publicaciones informativas
de servicios (p. ej., mantenimiento de subestaciones con listado de pruebas), pero no
plantillas de reporte o politicas de revisiones post-entrega. En consecuencia, los niveles de
servicio para productos intelectuales tendrian que pactarse caso a caso si que se requiriera
una auditoria o diagndstico formal de continuidad y calidad de energia con hitos y criterios
de aceptacion.
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PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No hay esquemas de cobro por consultoria publicados (por hora, por alcance o por hitos), ni
desglose de inclusiones/exclusiones o supuestos de precio asociados a entregables; la sefial
predominante es de cotizacion bajo requerimiento para servicios de ingenieria,
mantenimiento y proyectos, incluyendo fotovoltaico y automatizacion. Sin tablas de
honorarios ni cronogramas ligados a artefactos técnicos, la comparabilidad frente a
propuestas consultivas estructuradas es limitada, por lo que, en un escenario de
auditoria/diagnostico, seria necesario solicitar desgloses formales (alcances, hitos,
entregables y condiciones de pago) para gestionar expectativas y TCO del servicio
intelectual.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 1.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 2.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La empresa sefiala sede en Guayaquil con cobertura nacional;, mantiene sitio web corporativo
(secciones de servicios/proyectos), paginas “legacy” con listados de contacto y un canal
activo en redes (Facebook/Instagram) para captar consultas. Se publican direcciones y
teléfonos en directorios y propios, lo que facilita el acercamiento comercial. El proceso
visible es directo (contacto-cotizacion-ejecucion), sin etapas formalizadas de descubrimiento
consultivo documentadas. La combinacion de presencia web, redes y listados empresariales
sugiere capilaridad comercial para servicios y obras, respaldada por localizacion clara y
atencion telefonica/WhatsApp.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 2.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 2.
Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:
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La autoridad publica se sustenta en trayectoria (23 aios) y un listado historico de proyectos
con clientes industriales (p. ej., FERTISA, PRONACA), ademas de registros en
contrataciones/observatorios que los referencian como proveedor, sin embargo, no se
publican casos de éxito con métricas técnicas ni testimonios detallados. Esta evidencia avala
experiencia en ejecucion y mantenimiento, pero ofrece menos visibilidad sobre impactos
cuantificados en continuidad/calidad al estilo de informes consultivos. En términos de
trazabilidad, existen documentos externos (actas/contratos y referencias de RUC) que
confirman actividad y participacion en proyectos, reforzando legitimidad para procesos
formales de compra.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 1.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

El discurso resalta “alta ingenieria”, industria 4.0 y automatizacion/loT como ejes de
modernizacion, ademas de estudios de calidad de energia y soluciones fotovoltaicas, no
obstante, no se exponen _formatos innovadores de consultoria (diagnosticos agnosticos con
benchmarking, analitica avanzada con KPlIs ejecutivos, modelos TCO/ROI o monitoreo “as a
service” con SLA) ni paquetes metodologicos propios publicados. La diferenciacion actual es
fuerte en ejecucion tecnica multiarea y amplitud de servicios, quedando espacio para
complementariedad mediante una capa consultiva estandarizada que traduzca la capacidad
operativa en entregables comparables y decisiones de inversion basadas en riesgo/retorno.

RIESGOS Y ALERTAS

Setiales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Predominan seriales de ejecucion e integracion sobre consultoria estructurada: ausencia de
declaraciones de independencia, politicas de confidencialidad/NDA, SLA de informes y
muestras de entregables consultivos, aun cuando existen publicaciones técnicas de
mantenimiento y un historial de proyectos. Esto puede derivar en ambigiiedad de alcance y
potencial sesgo de proveedor si se busca una auditoria o especificacion agnostica. Para
proyectos criticos, conviene mitigar con términos contractuales: neutralidad, lineamientos
metodologicos, hitos, criterios de aceptacion y reportes de muestra antes de adjudicar,
aprovechando la cobertura y experiencia operativa de la firma bajo una gobernanza clara de
entregables.
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9. CODIELEC.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

CODIELEC
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razon social): CODIELEC S.A.S.
RUC: 2390639700001
Ciudad base: Santo Domingo de los Tsachilas
Fecha: 14/08/2025 Hora inicio: 194200 Hora fin: 22400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://codielec.com.ec/

https://www.facebook.com/people/Codielec-SA/61581148950104/

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo pre-venta): S1
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.

Declara auditoria de implementacion. - 0.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

La huella digital de CODIELEC declara “consultoria y asesoria técnica, disefio y proyectos
de ingenieria, supervision y direccion de proyectos, estudios y analisis técnicos”’; sin
embargo, no se observan paquetes consultivos formalizados que incluyan
diagnostico/assessment especifico de continuidad y calidad de energia, definicion detallada
de requisitos y especificaciones agnosticas, planes de mantenimiento/monitoreo con roadmap
ni auditorias de implementacion con entregables estandarizados. La web oficial figura
actualmente suspendida, lo que limita el acceso a posibles secciones técnicas o portafolios
descargables. En conjunto, la senial publica apunta a intencion consultiva general, pero sin
artefactos verificables propios de una practica independiente enfocada en
continuidad/calidad (ej.: informes ejecutivos tipo gap/riesgo, criterios comparativos o anexos
de especificacion).

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.
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Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 0.
Equipo y certificaciones. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se publican metodologias explicitas (fases, criterios de evaluacion, plantillas) para
servicios de diagnostico o auditoria de continuidad/calidad de energia; tampoco se
identifican referencias a normas/buenas practicas (p. ¢j., IEEE/IEC/UPTIME) ni listados de
herramientas/instrumentacion empleadas. La ausencia de sitio operativo impide verificar
guias, procedimientos o certificaciones de equipo, y en redes no se aprecian manuales de
método ni formatos de reporte. Asi, la trazabilidad metodologica es limitada: la empresa
enuncia prestaciones técnicas, pero no muestra como evalua, mide y documenta los hallazgos
ni con qué umbrales de aceptacion. Para fines comparativos y de cumplimiento, esta falta de
codificacion publica obliga a solicitar expresamente el método, las normas adoptadas y los
instrumentos antes de cualquier contratacion consultiva.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En las fuentes revisadas no hay declaraciones de independencia de marca ni politicas para
prevenir conflictos de interés al recomendar tecnologias; tampoco se publican compromisos
de NDA/confidencialidad, lineamientos de manejo de informacion sensible ni codigos de
ética/compliance. El directorio empresarial confirma constitucion, RUC activo y
representante legal, lo que aporta formalidad, pero no sustituye politicas publicas de
neutralidad y resguardo de datos propias de consultoria independiente. En ausencia de estos
elementos, la idoneidad para roles de especificacion agnostica o auditoria debe
condicionarse a acuerdos contractuales explicitos que incluyan neutralidad, confidencialidad
y limites de uso de la informacion, establecidos antes del inicio de cualquier diagnostico.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:
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No se encontraron SLA publicados que definan tiempos de andlisis y entrega de informes,
niveles de servicio ni ventanas de soporte post-entrega, tampoco hay muestras de entregables
(informes ejecutivos, matrices de riesgo, especificaciones) accesibles para valorar calidad y
profundidad. La caida/suspension del sitio impide verificar si existian plantillas o ejemplos
descargables, y en redes el énfasis estd en la declaracion general de servicios. En
consecuencia, los niveles de servicio y la estandarizacion de artefactos intelectuales no son
verificables publicamente; para proyectos criticos seria necesario requerir, como condicion
previa, cronograma de hitos, formatos de informe, criterios de aceptacion y politica de
revisiones, a fin de gestionar expectativas y asegurar comparabilidad técnica con alternativas
de mercado.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No hay indicaciones publicas sobre modo de cobro por consultoria (por hora, alcance o
hitos), ni transparencia respecto de inclusiones/exclusiones, supuestos de precio o
condiciones de pago ligadas a entregables. Las seriales visibles se limitan a presencia en
redes y a listados de empresa, sin tarifarios ni tablas de honorarios. Dado que el sitio oficial
esta suspendido, no es posible confirmar si existian secciones de “servicios y precios” o
términos comerciales. Para compras formales, resultaria imprescindible solicitar desgloses
con alcance, hitos, entregables, condiciones de pago y criterios de aceptacion, asegurando
trazabilidad de costos y gobernanza del TCO/ROI del servicio intelectual.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 1.
Canales de captacion. - 1.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La empresa declara presencia en Santo Domingo (Av. Libre Ecuador y transversales), con
actividad en redes sociales y datos basicos en directorios. La web oficial no esta disponible
por suspension, reduciendo la profundidad de informacion corporativa y técnica; pese a ello,
el directorio empresarial muestra razon social, RUC y domicilio, y la pdgina de Facebook
exhibe mensajes de captacion/cotizacion. El proceso comercial visible parece directo
(contacto—cotizacion), sin etapas documentadas de discovery consultivo ni formularios
técnicos publicos. La cobertura inferida es local/regional desde Santo Domingo, con
proyeccion a sectores industrial, publico y comercial segun su mensaje en redes.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA
Casos de éxito/testimonios verificables. - 0.

Publicaciones técnicas. - 0.
Clientes/alianzas relevantes. - 0.

-181-




Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se hallan casos de éxito o testimonios verificables con métricas, ni publicaciones técnicas
propias (Whitepapers, guias). Las fuentes externas confirman constitucion, RUC activo,
representante legal y fecha de inicio de actividades (septiembre de 2024), lo que aporta
trazabilidad societaria. Ademas, existe mencion documental en un oficio del IESS que
referencia al empleador CODIELEC S.A.S. con su RUC, reforzando actividad formal
reciente. Sin embargo, la ausencia de evidencia publica de proyectos documentados y de
entregables de muestra limita la validacion de autoridad técnica en continuidad/calidad de
energia bajo estandares de consultoria independiente. Para evaluacion rigurosa seria
necesario solicitar referencias, informes anonimizados y responsables técnicos.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

El discurso en redes posiciona un abanico amplio de servicios de ingenieria
(consultoria/diserio/supervision/estudios), pero sin propuestas diferenciadoras claramente
publicadas para continuidad/calidad de energia, como diagnosticos agndosticos con
benchmarking, analitica de perturbaciones con KPIs ejecutivos, modelos TCO/ROI o
esquemas de monitoreo “as a service” con SLA. La falta de sitio operativo impide validar si
existian soluciones paquetizadas o formatos innovadores. En su estado publico actual, la
diferenciacion parece centrarse en disponibilidad local y amplitud declarada de capacidades;
esto abre espacio para competir con metodologias formales, independencia de marca y
entregables comparables que conecten riesgo técnico con impacto economico del negocio.

RIESGOS Y ALERTAS

Sefiales de solo pre-venta. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Hay seriales de riesgo operativo y de gobernanza de informacion: sitio web suspendido,
ausencia de politicas publicas de confidencialidad/ética, falta de independencia declarada,
inexistencia de SLA y de muestras de entregables consultivos. Aunque los registros externos e
1ESS confirman formalidad y RUC, la escasa evidencia verificable dificulta evaluar alcance
real, profundidad técnica y neutralidad ante vendors. Para cualquier proceso que exija
especificacion agnostica o auditoria, se recomienda exigir (previo a adjudicar) politicas de
NDA, declaracion de no conflicto, metodologia/normas aplicadas, equipo y certificaciones,
plan de trabajo con hitos, ejemplos de reportes y condiciones de pago por fases, mitigando
ambigiiedad y asegurando calidad.
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10. RoEnergy.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

RoEnergy
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): ROENERGY-ENGINEERING S.A.S.
RUC: 1793219061001
Ciudad base: Quito
Fecha: 15/08/2025 Hora inicio: 19200 Hora fin: 22400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://roenergy.ec/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: SI
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 3.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 2.

Calificacion del bloque: 8.

Conclusion:
RoEnergy comunica una oferta que si incluye componentes consultivos explicitos: auditorias
energéticas bajo ISO 50001, analisis de fallas en baja tension y asesoria para sectores
industriales, clinicos y residenciales. Ademas, declara atencion a continuidad en clinicas y
hospitales con revision de sistemas de respaldo, transferencias y UPS, lo que acerca su
portafolio al admbito de calidad y continuidad de energia. No obstante, aunque se observan
lineas claras (auditoria, andlisis, proyectos), no se publican paquetes con detalle de alcance,
entregables tipo “informe ejecutivo + matriz de riesgos + especificaciones agnosticas”, ni un
“roadmap” formal de mantenimiento/monitoreo o auditorias de implementacion con criterios
de aceptacion. En suma, hay sefiales de consultoria energética y de continuidad, pero falta
estandarizacion publica del formato de artefactos, nivel de profundidad y limites de alcance
que permitan comparabilidad directa frente a una practica 100% agnostica.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 1.
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Referencias a normas/buenas practicas. - 2.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La empresa declara explicitamente trabajar con el marco 1SO 50001 y ofrece “auditoria
energética” y “planificacion energética”, lo que sugiere un método estructurado alrededor de
esa norma (diagnostico, oportunidades de mejora, objetivos y seguimiento). Sin embargo,
fuera de dicha mencion, no se listan fases, plantillas, criterios de evaluacion o umbrales
técnicos publicos para estudios de calidad/continuidad (p. ej., perfiles de perturbaciones,
coordinacion, selectividad). Tampoco detalla el inventario de instrumentacion (modelos/clase
de exactitud) mas alld de aludir a “equipos de medicion de clase mundial” en su portada. Por
tanto, existe una base metodologica normada (ISO 50001) y una narrativa de andlisis
profundo; pero la trazabilidad publica de procedimientos, formatos de reporte y herramientas
especificas queda limitada, requiriendo solicitar el método y los instrumentos antes de una
contratacion comparativa.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales revisados no se publican politicas formales de independencia de marca ni
declaraciones de ausencia de conflicto para recomendaciones tecnologicas; la comunicacion
se centra en servicios y sectores atendidos. Tampoco aparecen lineamientos publicos de
NDA/confidencialidad o manejo de informacion sensible, si bien se posicionan como
consultores energéticos, no exponen un codigo de ética/compliance visible. En consecuencia,
la idoneidad para desemperiar auditorias o especificaciones agnosticas en proyectos criticos
demandaria pactar contractualmente neutralidad, confidencialidad y limites de uso de datos,
y solicitar responsables técnicos y firmas de reporte. La formalidad societaria, domicilio y
contactos estan claros, pero estas salvaguardas deberian quedar documentadas para prevenir
sesgos de proveedor y asegurar gobernanza del proceso evaluativo.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 1.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 1.
Revisiones/soporte post-entrega. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:
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RoEnergy enfatiza “transparencia y comunicacion” y compromiso con plazos y presupuesto,
lo que da seriales de orientacion a servicio; sin embargo, no publica SLA concretos (tiempos
de emision de informes, ventanas de soporte post-entrega) ni ejemplos descargables de
entregables (informes ejecutivos, matrices de riesgo, especificaciones). La web muestra lineas
de servicio y sectores, asi como contacto directo por WhatsApp y correo, pero no plantillas,
criterios de aceptacion ni numero de revisiones incluidas. Por ello, para proyectos que
requieran productos intelectuales evaluables, conviene solicitar de inicio un cronograma de
hitos, formato de reporte y mecanismos de revision/cierre, manteniendo trazabilidad frente a
objetivos 1SO 50001 o continuidad/UPS en salud e industria. Esta clarificacion permitiria
alinear expectativas y comparar calidad y tiempos con otras ofertas consultivas del mercado.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 1.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

No hay publicacion de esquemas de cobro por consultoria (por hora/alcance/hitos) ni
transparencia sobre inclusiones/exclusiones o supuestos de precio asociados a entregables
técnicos, el proceso visible promueve contacto directo para asesoria y cotizacion. Dado que
se ofrecen auditorias ISO 50001, proyectos eléctricos y andlisis de fallas, seria recomendable
estructurar la propuesta con desglose de etapas (levantamiento, modelado, reporte,
workshop), criterios de aceptacion y condiciones de pago atadas a entregables, a fin de
gestionar TCO/ROI del servicio y comparabilidad entre proveedores. En ausencia de
tarifarios o cartas de servicios estandarizadas, el precio quedara determinado caso a caso,
por lo que un término de referencia (TDR) interno facilitaria homogeneizar ofertas y proteger
alcance, plazos y calidad documental exigida.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La compaiiia opera desde Quito (incluye WhatsApp, correo y llamada a “agenda tu
asesoria”), con sitio web activo y presencia en Instagram y Facebook enfocada en captacion
y mensajes de eficiencia energética. El perfil corporativo en LinkedIn reporta tamario
pequerio (2-10 personas), lo que sugiere cercania operativa y procesos comerciales cortos
(contacto-diagnostico-propuesta). Ademads, registros externos sefialan sede en Conocoto y
constitucion legal reciente (julio 2024), dando trazabilidad formal. En conjunto, los canales y
la cobertura comunican alcance al menos local/nacional desde Quito, con vocacion de crecer
en sectores industrial, clinico y residencial, apoyados en comunicacion directa y contenidos
divulgativos. Para cuentas corporativas medianas/grandes, conviene mapear pasos del funnel
y responsables técnicos para asegurar continuidad y tiempos de respuesta.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA
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Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.

Publicaciones técnicas. - 1.

Clientes/alianzas relevantes. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La autoridad técnica se apoya en la oferta de auditorias ISO 50001, proyectos en media/baja
tension y andalisis de fallas, el sitio menciona experiencia “+15 arios”, pero no publica casos
de éxito con métricas, testimonios verificables ni informes de muestra. Los listados externos
confirman fecha de constitucion (2024) y sede, asi como actividad comunicacional y
reclutamiento reciente de perfiles eléctricos, lo que sugiere expansion operativa. Sin
embargo, la ausencia de “prueba social” técnica publica (KPls de ahorro/continuidad,
clientes con permiso de publicacion) limita la verificacion externa del impacto. Para compras
formales, es razonable requerir referencias contactables, ejemplo de reporte (anonimizado) y
CVs/certificaciones del equipo auditor o de proyectos.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 2.
Soluciones/formatos innovadores. - 1.
Adaptacion a tendencias. - 2.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La diferenciacion declarada se basa en ISO 50001, andlisis de fallas y proyectos integrales
(eléctricos/electromecanicos/renovables), con mensajes de “andlisis profundo”, “seguridad y
confiabilidad” y compromiso con plazos. Esta combinacion es pertinente y superior a una
pura venta/implementacion; no obstante, no se observan —publicamente— paquetes
innovadores con benchmarking de continuidad/UPS, analitica de perturbaciones con KPIs
ejecutivos, modelos TCO/ROI ni monitoreo “as a service” con SLA. Tampoco se exhiben
entregables tipo “playbook de mantenimiento” ni “especificaciones agnosticas”
descargables. Asi, su propuesta luce competitiva frente a integradores generalistas, y con
espacio para destacar si formaliza formatos consultivos estandarizados alineados a

resultados de negocio (ahorros, RTO, MTTR, disponibilidad).

RIESGOS Y ALERTAS

Seiiales de solo preventa. - NO.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

La principal alerta es la brecha entre la ambicion consultiva (auditoria 1SO 50001,
continuidad en salud con UPS) y la ausencia publica de muestras de informes, SLA, politicas
de confidencialidad e independencia; ademads, la constitucion legal reciente contrasta con la
experiencia declarada, lo que exige validar casos y equipo. Sin estas evidencias, existe riesgo
de ambigiiedad de alcance y dificultades para comparar profundidad técnica. Para mitigarlo,
se recomienda solicitar: (i) metodologia y normas aplicadas por servicio, (ii)
CVs/certificaciones del equipo, (iii) entregables de muestra y criterios de aceptacion, (iv)
declaracion de neutralidad/NDA, y (v) plan de trabajo con hitos y tiempos de informe. Con
ello, RoEnergy puede competir solidamente apalancando su enfoque 1SO y su cobertura en
sectores criticos.
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11. Energie Solutions.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

Energie Solutions

IDENTIFICACION Y CONTROL

Competidor (razon social): ENERGIE SOLUTIONS GENS S.A.
RUC: 1793197286001

Ciudad base: Quito

Fecha: 18/08/2025 Hora inicio: 19200 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Murioz

Pagina web: https://www.energiesolutions.ec/

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La evidencia publica posiciona a Energie Solutions como firma de ingenieria
eléctrica/electronica con servicios de disenio, implementacion y mantenimiento, ademds de
“asesoria” general; sin embargo, no publica paquetes consultivos formalizados para
continuidad/calidad de energia que detallen diagnostico/assessment, definicion de
requisitos/especificaciones agnosticas, planes de mantenimiento/monitoreo con roadmap o
auditorias de implementacion con entregables estandarizados. Su web describe soluciones a
medida, cobertura nacional y un enfoque de proyectos y servicios, pero sin muestras de
informes ejecutivos, matrices de riesgo o criterios comparativos neutrales que permitan
valorar profundidad consultiva en energia regulada/UPS. En suma, la propuesta comunicada
es amplia y operativa, con sefiales de asesoria, pero con brecha de artefactos consultivos
verificables orientados a decisiones ejecutivas de continuidad y calidad.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.

-187 -




Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

No se observa una metodologia explicita de consultoria (fases, plantillas, umbrales)
publicada para diagnosticos de continuidad/calidad; tampoco referencias a normas
especificas (p. ¢j., IEEE/IEC/UPTIME) en el sitio. Si hay descripciones de mantenimiento
preventivo/predictivo/correctivo y de “gestion energética”, lo que sugiere uso de
instrumentacion y rutinas de campo, aunque sin inventario detallado de equipos, clases de
exactitud o protocolos de medicion. La ausencia de esquemas metodologicos y de
herramientas declaradas limita la trazabilidad para auditorias comparables o evaluaciones
normadas; por tanto, si se buscara un servicio consultivo formal, convendria solicitar de
inicio el método, normas aplicadas, formatos de reporte y lista de instrumentos, con
responsables técnicos y criterios de aceptacion documentados para cada hito.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales revisados no hay una declaracion publica de independencia de marca o
ausencia de conflicto de interés en recomendaciones tecnologicas, la oferta menciona
“aliados estratégicos” de automatizacion y control, lo que enfatiza relaciones de proveedor.
Tampoco se identifican politicas visibles de NDA/confidencialidad, manejo de informacion
sensible o codigos de ética/compliance. Aunque la formalidad societaria y el RUC activo se
corroboran en registros externos, estos no sustituyen lineamientos publicos sobre neutralidad
y resguardo de datos propios de consultoria independiente. Para roles de especificacion
agnostica o auditoria, estas salvaguardas deberian pactarse contractualmente antes de
iniciar trabajos (declaracion de no conflicto, NDA, uso de informacion y archivo técnico).

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:
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La web ofrece contacto directo (teléfonos, correo, WhatsApp) y promueve atencion cercana;
sin embargo, no publica SLA especificos para tiempos de andlisis/entrega de informes, ni
ejemplos de entregables (informes ejecutivos, matrices de riesgo, especificaciones). Tampoco
se observan politicas publicas de revisiones post-entrega o criterios de cierre documental. En
conjunto, el ciclo visible parece contacto-asesoria-ejecucion, sin hitos consultivos
estandarizados ni plantillas descargables que permitan evaluar calidad y profundidad antes
de contratar. De requerirse un servicio con productos intelectuales verificables, seria
recomendable exigir cronograma de hitos, formato de reportes, niveles de servicio y
mecanismo de revision/aceptacion, con responsables técnicos identificados, para asegurar
comparabilidad y expectativas claras.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No hay esquemas de cobro por consultoria publicados (por hora, alcance o hitos), ni
transparencia sobre inclusiones/exclusiones, supuestos de precio o condiciones de pago
ligadas a entregables. La informacion comercial sugiere cotizacion caso a caso a partir del
contacto directo; sin tarifarios ni cartas de servicios estandarizadas, la comparabilidad con
alternativas consultivas resulta limitada. Para compras formales, conviene solicitar
propuesto desglosada con alcance, hitos, entregables, criterios de aceptacion y condiciones
de pago por fase, alineando costos con productos intelectuales y mitigando ambigiiedad.
Registros externos confirman la existencia legal y actividad reciente, utiles para tramites de
alta de proveedor, pero no sustituyen téerminos comerciales detallados.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

Energie Solutions mantiene sitio web activo, presencia en Facebook y datos de contacto
completos (direccion Rumipamba y San Pedro, Quito, teléfonos; correo), con llamados a
cotizar y atencion por WhatsApp. El mensaje corporativo afirma ejecucion de proyectos “por
todo el Ecuador”, reforzando cobertura nacional desde Quito. No obstante, el proceso
comercial publicado es directo (contacto—cotizacion), sin etapas formales de discovery
consultivo ni formularios técnicos estructurados visibles. La combinacion de web, redes y
datos de ubicacion facilita la captacion, pero deja fuera una guia publica del embudo
consultivo (roles, tiempos de propuesta, requisitos de informacion inicial), que seria deseable
si se busca estandarizar expectativas para diagnosticos o auditorias.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 0.
Publicaciones técnicas. - 0.
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Clientes/alianzas relevantes. - 0.
Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se identifican casos de éxito o testimonios con métricas verificables en el sitio ni
publicaciones técnicas propias (whitepapers, guias),; los contenidos priorizan descripciones
de servicios y productos. Fuentes externas confirman constitucion en 2022 y condicion activa,
aportando trazabilidad societaria y ubicacion en Quito, ademds de apariciones como
proveedor en portales de compras publicas que respaldan actividad reciente. Aun asi, la
ausencia de informes de muestra o referencias publicadas limita la verificacion independiente
del impacto técnico en continuidad/calidad. Para licitaciones o compras exigentes, conviene
requerir referencias contactables, CVs/certificaciones del equipo y ejemplos anonimizados de
reportes para evaluar profundidad y forma de los entregables.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

La diferenciacion visible se apoya en un portafolio amplio (automatizacion, instrumentacion,
gestion energética, mantenimiento) y en una narrativa de soluciones a medida con cobertura
nacional; sin embargo, no se aprecian paquetes innovadores orientados a
continuidad/calidad (diagndsticos agnosticos con benchmarking, analitica de perturbaciones
con KPIs ejecutivos, modelos TCO/ROI o monitoreo “as a service” con SLA). La seccion de
productos resalta “aliados estratégicos”, lo que puede facilitar disponibilidad, pero no
sustituye formatos consultivos estandarizados. Para elevar su propuesta frente a consultores
independientes, seria clave formalizar entregables comparables y metodologias con foco en
riesgo operativo, RTO/MTTR y retorno econémico, habilitando decisiones ejecutivas basadas
en evidencia.

RIESGOS Y ALERTAS

Seriales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Las principales alertas provienen de la falta de evidencia publica de independencia de marca,
politicas de confidencialidad, SLA de informes y muestras de entregables consultivos, pese a
una oferta operativa amplia. La presencia de “aliados estratégicos” sugiere potencial sesgo
en recomendaciones si no se explicita neutralidad; ademas, la ausencia de método publicado
dificulta comparar profundidad técnica y gobernanza del proceso. Para proyectos que
requieran especificacion agnostica o auditorias, se recomienda condicionar la contratacion
a: (i) NDA y declaracion de no conflicto, (ii) metodologia y normas aplicadas, (iii)
responsables/certificaciones, (iv) ejemplos de reportes y (v) plan de trabajo con hitos y
criterios de aceptacion, asegurando trazabilidad y calidad.
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12. EFEC Energy.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

EFEC Energy
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): EFEC ENERGY S.A.S.
RUC: 1793118402001
Ciudad base: Quito
Fecha: 19/08/2025 Hora inicio: 2000 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://efecenergy.com.ec/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: SI
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): S7
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 2.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

EFEC Energy se presenta como “Prestadores de Servicios Energéticos” con foco en
auditorias energéticas y consultorias para Gestion de la Energia bajo ISO 50001; declara
ademas estudios de calidad de energia, eficiencia y proyectos eléctricos/renovables. Esto
aporta sefiales directas de diagnostico y asesoria, aunque el sitio no exhibe paquetes con
alcance/entregables estandarizados (p. ej., informe ejecutivo, matriz de riesgos,
especificaciones agnosticas). Tampoco publica un plan tipo para mantenimiento/monitoreo
con roadmap ni una oferta explicita de auditoria de implementacion con criterios de
aceptacion. En suma, hay portafolio consultivo declarado —incluida continuidad/calidad de
energia—, pero falta visibilidad publica de artefactos y niveles de detalle que faciliten
comparabilidad entre ofertas y alineacion a resultados (RTO/MTTR, KPIs de disponibilidad).
La presencia de secciones dedicadas a ISO 50001 y servicios energéticos respalda el enfoque,
pero requiere formalizacion documental para compras exigentes.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS
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Metodologia explicita. - 1.

Referencias a normas/buenas practicas. - 2.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La empresa afirma trabajar con 1SO 50001 y contar con personal “especializado y
certificado” en Sistemas de Gestion, auditorias, lineas base y proyectos de eficiencia, lo que
sugiere un método estructurado alineado a dicha norma. No obstante, no detalla
publicamente fases, plantillas, umbrales de evaluacion ni protocolos especificos para estudios
de calidad/continuidad (p. ej., perfiles de perturbaciones, coordinacion, selectividad), ni lista
inventarios de instrumentacion (modelo/clase de exactitud). En comunicacion general
remarca “proyectos basados en factibilidad técnica, legal y financiera”, pero sin colgar
procedimientos ni formatos de reporte. En consecuencia, existe anclaje normativo (ISO
50001) y promesa de capacidad técnica, pero la trazabilidad metodologica e instrumental
debe solicitarse caso a caso para asegurar consistencia, reproducibilidad y cumplimiento con
buenas prdacticas internacionales en diagnosticos y auditorias energéticas.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En la huella publica revisada no aparecen politicas explicitas de independencia de marca o
ausencia de conflictos de interés para recomendaciones tecnologicas, tampoco se publican
modelos de NDA/confidencialidad, lineamientos de manejo de informacion sensible o codigos
de ética/compliance. Si existe trazabilidad societaria y de registro (RUC activo, constitucion y
domicilio en Quito), util para alta de proveedores, pero que no sustituye salvaguardas de
neutralidad y resguardo de datos propias de consultoria independiente. Por ello, en procesos
que requieran especificaciones agnosticas o auditorias, conviene condicionar la contratacion
a declarar neutralidad, firmar NDA y documentar criterios de evaluacion, acceso a
informacion y custodia de expedientes técnicos antes del inicio del servicio, asegurando
integridad y ausencia de sesgos en la recomendacion.

SERVICIO, SLA Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

-192 -




EFEC publica multiples canales de contacto (teléfono, correo y WhatsApp) y enfatiza
atencion nacional; sin embargo, no se observan SLA concretos para tiempos de
andlisis/entrega de informes ni ejemplos descargables de entregables (informes ejecutivos,
matrices de riesgo, especificaciones). Tampoco se aprecian politicas publicas de revisiones
post-entrega o criterios de aceptacion. El flujo visible es contacto-asesoria- proyecto, sin
plantillas que permitan pre-evaluar calidad y profundidad documental. Para cuentas que
requieran productos intelectuales evaluables, es recomendable exigir un cronograma de hitos
(levantamiento, medicion, borrador, revision, version final), formato de reporte, mecanismos
de cambios y ventanas de soporte post-entrega, alineados a I1SO 50001 o al alcance de
continuidad/calidad de energia solicitado. Esto facilitara comparar proveedores y asegurar
niveles de servicio explicitos.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No hay esquemas de cobro publicados para consultoria (por hora, alcance o hitos), ni
transparencia sobre inclusiones/exclusiones, supuestos o condiciones de pago asociadas a
entregables, el enfoque parece cotizacion a demanda. En ausencia de tarifarios o cartas de
servicio estandarizadas, la comparabilidad frente a propuestas alternativas disminuye. Para
adquisiciones formales conviene solicitar propuesta con: (i) desglose por etapas/entregables
(linea base, medicion, modelado, informe, workshop), (ii) condiciones de pago por hito y (iii)
criterios de aceptacion (indicadores, anexos, fuentes de datos). Dado su posicionamiento en
1SO 50001 y auditorias, este encuadre permitira alinear precio a valor (ahorros/retornos) y
gobernar el costo total del servicio intelectual (TCO) bajo una logica de alcance claro y
verificable. Registros externos aportan solvencia bdsica para tramites, mas no sustituyen
términos comerciales detallados.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 2.

Calificacion del bloque: 6.

Conclusion:

La firma opera desde Quito con cobertura “a nivel nacional” y mantiene sitio web activo,
ademas de presencia en redes (Instagram y X/Twitter), orientadas a captacion y
posicionamiento en eficiencia/renovables. Publica contacto telefonico, correo y WhatsApp,
con llamados a agendar asesorias. Directorios externos confirman ubicacion, fecha de
constitucion (2021) y actividad, en el sitio se resaltan secciones especificas (Nosotros,
Servicios, ISO 50001), lo que facilita navegacion y primer acercamiento. No obstante, el
proceso comercial publico se muestra directo (contacto—cotizacion) sin formularios técnicos o
pasos de discovery consultivo estandarizados. Para cuentas medianas/grandes, es
recomendable acordar desde el inicio responsables técnicos, hitos de preventa y
requerimientos de informacion, para asegurar tiempos de respuesta y calidad de las
propuestas.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA
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Casos de éxito/testimonios verificables. - 0.
Publicaciones técnicas. - 0.
Clientes/alianzas relevantes. - 0.
Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

La autoridad proyectada se apoya en la oferta de auditorias 1SO 50001 y estudios de calidad
de energia; el sitio alude a “personal certificado” y experiencia, pero no publica casos de
éxito con métricas, testimonios verificables o informes de muestra. Listados externos
confirman fecha de constitucion, sede, tamario pequerio y crecimiento de ingresos, aportando
trazabilidad; también se identifican perfiles de liderazgo técnico en LinkedIn vinculados a
consultoria energetica. Aun asi, la ausencia de “prueba social” técnica publica limita la
verificacion independiente del impacto en continuidad/ahorro. Para licitaciones o compras
exigentes, conviene solicitar referencias contactables, CVs/certificaciones y un reporte
anonimizado que permita evaluar calidad, profundidad y forma de los entregables.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 2.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La diferenciacion declarada gira en torno a ISO 50001, lineas base y proyectos de
eficiencia/renovables, con narrativa de factibilidad técnica-legal-financiera, esto es mas
consultivo que un proveedor puramente implementador. Sin embargo, no se observan
publicamente formatos innovadores “producto-consultoria” (diagnosticos agnosticos con
benchmarking, analitica de perturbaciones con KPIs ejecutivos, modelos TCO/ROI,
monitoreo “as a service” con SLA) ni repositorio de publicaciones técnicas propias. Si EFEC
formaliza paquetes con entregables estandarizados y métricas de negocio (RTO,
disponibilidad, costo por kWh evitado), podria diferenciarse nitidamente frente a
integradores. Hoy, la ventaja radica en el anclaje ISO 50001 y el discurso de gestion
energética, pendiente de consolidarse en playbooks y artefactos comparables para la toma de
decisiones ejecutiva.

RIESGOS Y ALERTAS

Seriales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:
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Las principales alertas provienen de la falta de evidencia publica sobre independencia de
marca, NDA/confidencialidad, SLA de informes y ejemplos de entregables, pese a un
posicionamiento consultivo claro, ademas, el tamario pequerio y la constitucion reciente
exigen validar capacidad instalada y equipo senior por proyecto. La recomendacion es
condicionar cualquier proceso de especificacion/auditoria a: (i) metodologia y normas
aplicadas, (ii) responsables/certificaciones del equipo, (iii) formatos de reporte y criterios de
aceptacion, (iv) declaracion de no conflicto y NDA firmados, y (v) plan de trabajo con
hitos/tiempos. Con estas salvaguardas, el enfoque 1SO 50001 puede traducirse en valor
medible para continuidad/calidad, mitigando ambigiiedad de alcance y facilitando
comparabilidad técnica y economica frente a alternativas del mercado.
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13. Master Energy.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

Master Energy
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): MASTER ENERGY S.A.
RUC: 0992941316001
Ciudad base: Guayaquil
Fecha: 20/08/2025 Hora inicio: 19200 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://masterenergyec.com/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

Master Energy publica lineas de eficiencia energética, energias renovables y gestion
energética, ademdas de una pagina especifica de andlisis de calidad de energia. Esto sugiere
capacidad para diagnosticos y asesoria, aunque no se observan paquetes consultivos
formalizados que detallen alcance, entregables agnosticos o auditorias de implementacion
con criterios de aceptacion y roadmap de mantenimiento/monitoreo. El sitio prioriza servicios
y proyectos (incluida experiencia en fotovoltaico) mds que artefactos tipicos de consultoria
independiente, como informes ejecutivos con matriz de riesgo o especificaciones neutrales. En
resumen, existe oferta con elementos consultivos y foco técnico, pero falta estandarizacion
publica de productos intelectuales que habiliten comparabilidad entre proveedores y
alineacion a decisiones ejecutivas de continuidad y calidad de energia. Esta brecha puede
subsanarse solicitando desde la cotizacion formatos de informe, limites de alcance y criterios
de aceptacion.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.

-196 -




Referencias a normas/buenas practicas. - 1.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 0.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

La web comunica consultoria en eficiencia y calidad de energia, asi como gestion energética
y cursos, lo que sugiere un enfoque formativo y practico, sin embargo, no publica una
metodologia explicita con fases, plantillas, umbrales de evaluacion o referencias normativas
especificas (p. ¢j., IEEE/IEC/UPTIME) aplicadas a continuidad/calidad. Tampoco presenta
inventario detallado de instrumentacion (modelo, clase de exactitud) ni protocolos de
medicion; el mensaje se centra en capacidad y experiencia acumulada, con mas de 50
sistemas fotovoltaicos instalados, lo que respalda pericia operativa. Para auditorias
comparables y evaluaciones normadas, conviene solicitar el método, normas adoptadas,
formatos de reporte y lista de equipos por servicio. Con ello se asegura trazabilidad,
reproducibilidad y alineacion a buenas practicas internacionales, cerrando la brecha entre
narrativa comercial y requisitos documentales habituales en consultoria independiente
enfocada en continuidad y calidad de suministro.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales oficiales no se identifican politicas publicas de independencia de marca ni
declaraciones de ausencia de conflicto de interés para recomendaciones tecnologicas;
tampoco se observan modelos de NDA/confidencialidad, lineamientos de manejo de
informacion sensible o cédigos de ética/compliance publicados. La formalidad societaria,
RUC y domicilio estan documentados en registros externos, lo que aporta trazabilidad legal y
de operacion. No obstante, para roles de especificacion agnostica o auditorias en
continuidad/calidad, resulta prudente condicionar la contratacion a la firma de NDA,
declaracion de no conflicto, definicion de uso de datos y responsables técnicos de reporte.
Estas salvaguardas contractualizan la neutralidad y el resguardo de informacion del cliente, y
complementan la evidencia publica disponible, que hoy prioriza servicios y proyectos mds que
gobierno corporativo consultivo. Con dichos términos, puede alinearse la prestacion a
estandares de integridad y confidencialidad requeridos por cuentas corporativas.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:
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Master Energy facilita contacto por teléfono, correo y WhatsApp, y muestra secciones de
servicios y proyectos, sin embargo, no publica acuerdos de nivel de servicio (SLA) para
tiempos de analisis y emision de informes, ni ejemplos descargables de entregables (informes
ejecutivos, matrices de riesgo, especificaciones). Tampoco se aprecian politicas publicas de
revisiones post-entrega o criterios de aceptacion. El ciclo visible parece contacto-asesoria-
proyecto, sin plantillas estandarizadas que permitan evaluar calidad documental antes de
contratar. Para procesos que exijan productos intelectuales verificables, conviene exigir
cronograma por hitos (levantamiento, medicion, borrador, revision, version final), formato de
reporte, mecanismos de cambios y ventanas de soporte, asi como responsables técnicos
firmantes. Esto asegura comparabilidad entre proveedores y alinea expectativas de tiempo y
calidad con las necesidades de continuidad y calidad de energia en entornos criticos.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No hay esquemas de cobro por consultoria publicados (por hora, alcance o hitos), ni
transparencia sobre inclusiones/exclusiones, supuestos o condiciones de pago ligadas a
entregables. La sefial predominante es de cotizacion caso a caso a partir del contacto directo.
En ausencia de tarifarios o cartas de servicios estandarizadas, la comparabilidad con ofertas
consultivas alternativas disminuye. Para compras formales, resulta recomendable solicitar
propuesta desglosada con alcance, hitos, entregables, criterios de aceptacion y condiciones
de pago por fase. Dado el posicionamiento en eficiencia y calidad de energia, ese encuadre
permitira alinear el precio a valor (ahorros, mejora de disponibilidad, reduccion de
perturbaciones) y gobernar el costo total del servicio intelectual. Los registros externos
aportan solvencia y actividad, utiles para alta de proveedor, pero no sustituyen términos
comerciales detallados.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 1.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La empresa opera desde Guayaquil, con direccion y teléfonos publicados, y mantiene sitio
web activo con servicios, proyectos y contacto, complementa con presencia en LinkedIn
corporativo donde comunica capacidades en renovables, eficiencia y transformacion digital.
El discurso web sugiere cobertura nacional, apalancada en experiencia en fotovoltaico. El
proceso comercial visible es directo (contacto—asesoria—cotizacion), sin etapas formalizadas
de discovery consultivo ni formularios técnicos publicos. La combinacion de web, datos de
ubicacion y redes sostiene captacion organica, pero deja sin estandarizar el embudo
consultivo de cara a cuentas medianas/grandes. Para asegurar tiempos y calidad de
respuesta, conviene acordar en la primera interaccion responsables, informacion requerida,
plazos de propuesta y mecanismos de seguimiento, alineando expectativas con las fases
técnicas.
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REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 1.
Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La autoridad publica se apoya en trayectoria desde 2015, domicilio en Guayaquil,
experiencias en fotovoltaico (mas de 50 sistemas) y comunicacion de proyectos; ademds,
listados externos confirman constitucion, personal y desemperio financiero reciente. No
obstante, el sitio no presenta casos de éxito con métricas, testimonios verificables ni informes
de muestra, lo que limita la verificacion independiente del impacto en continuidad/calidad.
Para licitaciones o compras exigentes, es sensato requerir referencias contactables,
CVs/certificaciones del equipo, y un reporte anonimizado para valorar profundidad y forma
de los entregables. De aportarse esos elementos, la experiencia operativa y presencia en
renovables podria traducirse en evidencia comparativa sdlida frente a alternativas
consultivas. En su estado publico actual, predomina la sefial de capacidad técnica y
proyectos, con menor énfasis en “prueba social” técnica documentada.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 2.
Soluciones/formatos innovadores. - 1.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La diferenciacion visible pivota en tres frentes: eficiencia energética, fotovoltaico y
transformacion digital, reforzados por la experiencia declarada en instalaciones y cursos.
Este mix supera una simple venta de equipos e integra capacidades de proyecto con oferta
formativa; sin embargo, no se evidencian paquetes innovadores de consultoria orientados a
continuidad/calidad (benchmarking de perturbaciones con KPlIs ejecutivos, modelos
TCO/ROI, monitoreo “as a service” con SLA) ni repositorios de publicaciones técnicas
propias. Para destacar frente a integradores, seria clave formalizar formatos consultivos
estandarizados y métricas de negocio (disponibilidad, RTO/MTTR, costo por kWh evitado),
conectando hallazgos técnicos con decisiones ejecutivas. La comunicacion actual, centrada
en servicios y proyectos, puede evolucionar hacia “productos-consultoria” que articulen
valor tangible y comparabilidad.

RIESGOS Y ALERTAS

Seriales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:
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Persisten brechas tipicas de proveedores orientados a proyectos: ausencia publica de
politicas de independencia, NDA/confidencialidad, SLA de informes y muestras de
entregables consultivos. Aunque existen registros societarios y trayectoria sectorial, la falta
de artefactos verificables puede derivar en ambigiiedad de alcance y dificultad para
comparar profundidad técnica. Para proyectos que demanden especificaciones agnosticas o
auditorias de continuidad/calidad, se recomienda condicionar la contratacion a: (i)
metodologia y normas aplicadas, (ii) responsables/certificaciones, (iii) formatos de reporte y
criterios de aceptacion, (iv) declaracion de no conflicto y NDA firmados, y (v) plan de trabajo
con hitos y tiempos. Con estas salvaguardas, la capacidad operativa y experiencia en
renovables pueden traducirse en valor medible y gobernado para el cliente.
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14. Geinsotec.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

Geinsotec

IDENTIFICACION Y CONTROL

: , . GEINSOTEC GESTION INDUSTRIAL Y SOLUCIONES
Competidor (razén social):

TECNOLOGICAS S.A.
RUC: 1792750377001
Ciudad base: Quito
Fecha: 21/08/2025 Hora inicio: /19400 Hora fin: 23400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://www.geinsotec.com/

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa: S7
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): SI
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnéstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 2.
Declara definicion de requisitos y
especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.
Declara auditoria de implementacion. -
1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.
Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La evidencia publica ubica a Geinsotec como firma enfocada en gestion de energia eléctrica y
control industrial, con presencia visible en “Gestion de Energia Eléctrica”, medicion de
consumos, SCADA y software de gestion energética. Declara consultoria e implementacion y
comunica acompaniamiento técnico, lo que sugiere capacidad para diagnosticos operativos.
Sin embargo, no se observan paquetes consultivos formalizados que integren explicitamente
un diagnostico de continuidad y calidad, definicion de requisitos y especificaciones
agnosticas, plan de mantenimiento y monitoreo con roadmap, auditorias de implementacion
como hito independiente ni claridad publica de alcances y entregables. Tampoco se muestran
artefactos estandar (informes ejecutivos, matrices de riesgo, criterios comparativos) que
permitan ponderar profundidad y comparabilidad entre ofertas. En sintesis, la vocacion
consultiva y las capacidades técnicas estan presentes, pero persiste una brecha de
estandarizacion y evidencia documental orientada a decisiones ejecutivas, lo que obliga a
precisar en propuesta los limites, hitos, insumos y resultados esperados.
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METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.

Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 0.
Equipo y certificaciones. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se publica una metodologia consultiva detallada para continuidad y calidad (fases,
umbrales, plantillas, criterios de aceptacion), ni referencias explicitas a normas
internacionales aplicadas (IEEE 1159, IEC 61000-4-30/7/15/19, EN 50160, IEC 62586,
Uptime o ISO especificas). La oferta sugiere procedimientos e instrumentacion por las
menciones a monitoreo, medidores, SCADA y software, pero no se listan inventarios de
instrumentos, clases de exactitud, protocolos de camparia, ni software analitico con
trazabilidad. Tampoco se exponen certificaciones del equipo en auditorias de calidad de
energia o gestion energética. En contraste, su vinculo con fabricantes especializados indica
prdctica tecnologica y acceso a plataformas, aunque con baja explicitacion publica de como
se implementan en proyectos. Para una evaluacion comparativa robusta, conviene solicitar
metodologia completa, normas adoptadas, herramientas e instrumentos, responsables
técnicos y formato de reporte, a fin de garantizar reproducibilidad de hallazgos, consistencia
con buenas practicas y compatibilidad con requisitos regulatorios sectoriales.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de

informacion. - 0.

Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No aparecen declaraciones de independencia de marca, politicas publicas para prevenir
conflictos de interés ni codigos de ética/compliance visibles, adicionalmente, se identifican
relaciones como socio local de fabricante de medicion y calidad de energia, lo que sugiere
potenciales sesgos si no existen salvaguardas contractuales. Tampoco se publican modelos de
NDA/confidencialidad, lineamientos de manejo de informacion sensible o protocolos de
custodia de datos de medicion. La narrativa institucional enfatiza soluciones estratégicas y
consultoria, pero sin detallar mecanismos de imparcialidad, segregacion de funciones
(prescripcion vs. suministro) ni responsables firmantes. Para roles de especificacion
agnostica o auditoria independiente, estas ausencias introducen ambigiiedad de alcance y
riesgo reputacional. En consecuencia, la idoneidad para proyectos criticos deberia
condicionarse a pactar, previo al inicio, una declaracion de no conflicto, NDA bilateral,
politica de acceso y resguardo de informacion y responsables técnicos de informe,
permitiendo ejecutar la asesoria con independencia verificable y cumplimiento documentado.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para
informes/resultados. - 0.

Calidad percibida de entregables de muestra. -
0.
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Revisiones/soporte post-entrega. - 0.
Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se identifican SLA publicados que definan tiempos de andlisis, ventanas de intervencion,
plazos de entrega de informes, rondas de revision incluidas, responsables de atencion ni
soporte postentrega. El flujo visible privilegia el contacto directo y la atencion nacional, pero
no ofrece muestras de entregables (resumenes ejecutivos, matrices de riesgo, especificaciones,
anexos de medicion) para ponderar profundidad y calidad. La ausencia de un cronograma
tipo (levantamiento, campana, borrador, revision, version final) aumenta la variabilidad
percibida en tiempos y alcance. En procesos que exigen productos intelectuales evaluables,
conviene requerir desde el inicio un plan por hitos con criterios de aceptacion, numero de
iteraciones, ventanas de soporte y firmas responsables, ademas de un indice de informe de
muestra. Con ello, la organizacion compradora podra alinear expectativas, asegurar
comparabilidad entre proveedores y gobernar la trazabilidad documental que exigen
auditorias internas y cumplimiento normativo en cargas criticas.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No hay esquemas de precio publicados para consultoria (por hora, alcance o hitos) ni
transparencia sobre inclusiones, exclusiones, supuestos logisticos, vidticos, propiedad
intelectual de informes o condiciones de pago ligadas a entregables. La sefial predominante
es de cotizacion caso a caso abierta via contacto directo, prdactica habitual pero poco
comparable frente a propuestas con tarifarios y cartas de servicio estandarizadas. Para
compras formales o RFP, resulta recomendable exigir una propuesta desglosada por etapas y
artefactos (levantamiento, medicion, modelado, informe, workshop), con criterios de
aceptacion y condiciones de pago por fase, idealmente atadas a hitos verificables y
responsables técnicos firmantes. Dicho encuadre facilita gobernar el costo total del servicio
(TCO), vincular precio a valor (ahorros, disponibilidad, mitigacion de perturbaciones) y
mitigar ambigiiedad de alcance, habilitando decisiones basadas en ROI y comparaciones
objetivas entre alternativas consultivas u orientadas a implementacion.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:
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Geinsotec mantiene sitio web activo con navegacion a “Servicios”, “Gestion de Energia
Eleéctrica”, marcas y contacto, ademds de canales de comunicacion directa y referencias a
operacion nacional con presencia en Quito y mencion de atencion a otras ciudades. La
cobertura declara alcance nacional, pero no muestra mapas de servicio, ANS comerciales por
region, ni un embudo consultivo estandarizado que detalle discovery, levantamiento
preliminar, requerimientos informativos, propuesta, kickoff y cierre. La multicanalidad
facilita captacion y soporte, aunque la ausencia de un proceso comercial formal limita
previsibilidad para cuentas medianas y grandes que requieren plazos de propuesta,
responsables asignados y listas de verificacion de informacion. Para mejorar gobernanza y
tiempos, conviene acordar en la primera reunion puntos de entrada, agenda de hitos, SLAs
internos y datos requeridos, de manera que la cobertura anunciada se alinee con expectativas
ejecutivas y criterios de evaluacion comparables.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 0.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 0.
Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

La reputacion digital se apoya en trazabilidad corporativa y técnica: constitucion formal,
domicilio en Quito, actividad continua y seriales de prdactica en calidad de energia mediante
alianzas tecnologicas y comunicaciones publicas. Se observan huellas externas que sugieren
experiencia operativa (p. ej., importaciones de tecnologias afines, participacion académica o
talleres), lo que confirma presencia activa en el ecosistema. Sin embargo, no se publican
casos de éxito con métricas, testigos de clientes ni informes anonimizados que permitan
valorar profundidad metodologica, rigor analitico y resultados de negocio (reduccion de
eventos, mejora de disponibilidad, TCO). Para elevar autoridad, seria deseable proveer
referencias verificables, CVs y certificaciones del equipo, asi como whitepapers o
presentaciones técnicas que documenten campanas, hallazgos y recomendaciones. Con esa
evidencia, la operacion actual podria traducirse en credenciales comparables y reducir la
percepcion de riesgo en evaluaciones competitivas orientadas a decisiones ejecutivas.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:
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La diferenciacion comunicada combina medicion, SCADA y sofiware de gestion energética
con control industrial, superando una oferta puramente transaccional y habilitando mejoras
operativas. No obstante, no se aprecian formatos innovadores empaquetados especificamente
para continuidad y calidad, como diagnosticos por niveles de madurez, benchmarking de
perturbaciones, tableros ejecutivos con KPlIs de disponibilidad y costo, modelos de TCO/ROI,
gemelos digitales o servicios de monitoreo “as a service” con SLA. La vinculacion con
fabricantes aporta soporte tecnologico y acceso a herramientas, pero no sustituye artefactos
consultivos estandarizados y agnosticos. Para distinguirse frente a integradores, seria clave
formalizar marcos de diagnostico, criterios comparativos, rutas de inversion priorizadas y
meétricas de negocio, conectando hallazgos con decisiones financieras. Asi, la base técnica
puede convertirse en propuesta consultiva repetible, comparable y orientada a resultados,
fortaleciendo competitividad en cuentas con exigencias documentales.

RIESGOS Y ALERTAS

Sefiales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Las principales alertas derivan de la ausencia publica de politicas de independencia de
marca, NDA/confidencialidad, SLA consultivos y muestras de entregables, sumadas a vinculos
visibles con fabricantes de medicion y calidad de energia. Este contexto introduce
ambigiiedad de alcance y potencial sesgo cuando se requiere especificacion agnostica o
auditoria comparativa. Para mitigar riesgos en proyectos con cargas criticas, conviene
condicionar la contratacion a una declaracion de no conflicto, NDA bilateral, metodologia y
normas aplicadas, responsables y certificaciones, ademas de un plan de trabajo con hitos,
criterios de aceptacion y ventanas de soporte postentrega. La solicitud de informes
anonimizados y referencias contactables permitira evaluar forma y profundidad antes de
adjudicar. Con estas salvaguardas, las capacidades técnicas y las alianzas pueden integrarse
a gobiernos de decision basados en evidencia, reduciendo incertidumbre contractual y
protegiendo objetivos de continuidad y calidad.
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15. CELCO.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

CELCO
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): CELCO CIA. LTDA.
RUC: 1790383598001
Ciudad base: Quito
Fecha: 22/08/2025 Hora inicio: 19200 Hora fin: 22400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://celco.com.ec/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagndstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.

Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La huella digital de CELCO muestra un portafolio amplio vinculado a continuidad y calidad
de energia: declara servicios de andlisis de calidad de energia, auditoria y entrenamiento
técnico, monitoreo (remoto y en sitio) y mantenimiento, complementados por oferta de UPS,
baterias, climatizacion y centros de computo. Esto sugiere capacidad para diagnostico
instrumental, soporte a especificacion y operacion de infraestructuras criticas. No obstante,
en el canal publico no se detallan paquetes consultivos estandarizados con alcances,
entregables ejecutivos, criterios de aceptacion y auditorias de implementacion separadas del
suministro, el énfasis recae en la solucion integral y el acompaniamiento técnico, mds que en
artefactos comparables (matrices de riesgo, criterios normativos, informes de muestra). En
sintesis, existe vocacion consultiva y amplitud técnica orientada a infraestructuras, con una
paquetizacion consultiva que podria explicitarse mejor para la toma de decision ejecutiva
basada en documentos y KPIs de continuidad/perturbaciones.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS
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Metodologia explicita. - 1.

Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 2.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

CELCO evidencia practica con instrumentacion y software aplicados al monitoreo y andlisis
de calidad de energia; publica fichas y catdlogos de equipos criticos (UPS, ATS, soluciones
trifasicas) y comunica capacidades de telemetria. Sin embargo, no se encuentra en la web un
método consultivo detallado por fases con protocolos de medicion, clases de exactitud, plan
de muestreo, umbrales de severidad o un anclaje explicito a normas (p. ej., IEEE 1159, IEC
61000-4-30/7/15/19, EN 50160, IEC 62586) que estandaricen la trazabilidad del dato y la
reproducibilidad de hallazgos. La evidencia de herramientas es solida, pero la explicitacion
metodologica y el mapeo a estandares internacionales no se publican con el mismo detalle.
Para comparabilidad en RFP, convendria requerir protocolo, lista de instrumentos, software
analitico y plantilla de reporte que conecte mediciones con criterios normativos y
recomendaciones priorizadas.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

El sitio y las piezas publicas revisadas no incluyen una declaracion explicita de
independencia de marca, politicas de no conflicto ni modelos de NDA/confidencialidad y
gobierno de datos técnicos derivados del monitoreo. La traza comercial —incluida la
importacion y distribucion de componentes y soluciones eléctricas— indica un rol relevante
como integrador/ proveedor, lo que exige separar contractualmente la capa consultiva para
evitar sesgos en la prescripcion. Tampoco se presentan codigos de ética o lineamientos de
compliance accesibles en el canal web. En consecuencia, para auditorias o especificacion
agnostica en cuentas con altos requisitos de gobernanza, resulta prudente condicionar el
inicio a la firma de NDA, clausulas de independencia, definicion de responsables firmantes e
inventario de informacion sensible. Con ello, la asesoria se ejecuta con imparcialidad
verificable sin desmedro de su capacidad técnica y logistica.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: - 0.

Conclusion:
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CELCO comunica disponibilidad de servicios como analisis de calidad de energia,
auditorias, entrenamiento, monitoreo, reparacion y alquiler de UPS, asi como centros de
servicio y datos de contacto en varias ciudades. Aun asi, no publica SLA detallados que
precisen tiempos de entrega de informes, ventanas de atencion, iteraciones de revision
incluidas, soporte postentrega ni plantillas de entregables anonimizados para evaluar
profundidad técnica y ejecutiva. El proceso parece activarse por contacto directo y
levantamiento de requerimientos, adecuado para proyectos “llave en mano”, pero menos
comparable para adquisiciones basadas en productos intelectuales con criterios de
aceptacion estandarizados. Para compras formales, conviene solicitar plan por hitos
(campaiia de medicion, borrador, revision, version final), indice de informe, responsables
firmantes y ventanas de soporte, de modo que la calidad documental y los tiempos queden
gobernados desde el inicio.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales publicos no se observan tarifarios ni esquemas de cobro por hora, alcance o
hitos para consultoria/diagnostico, tampoco se explicitan inclusiones, exclusiones, supuestos
logisticos, propiedad intelectual de informes ni condiciones de pago ligadas a entregables.
Dado su posicionamiento como integrador con amplia base de productos y servicios, es
razonable suponer cotizacion caso a caso tras el levantamiento técnico, sin embargo, ello
reduce comparabilidad frente a proveedores que publican cartas de servicio y términos de
referencia tipo. Para mitigar ambigiiedad en RFP, sugiere pedirse propuesta desglosada por
etapas y artefactos (medicion, modelado, informe, workshop), con criterios de aceptacion,
iteraciones incluidas y condiciones de pago por hito. Este encuadre permite al comprador
vincular precio a valor (reduccion de incidentes, disponibilidad, TCO) y evaluar
objetivamente la relacion costo—resultado de la consultoria.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 3.
Canales de captacion. - 1.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

CELCO dispone de sitio web estructurado (productos, servicios, contacto), presencia activa
en redes y multiples sedes/ teléfonos consignados en fichas técnicas y materiales comerciales,
con cobertura que incluye al menos Quito, Guayaquil y Cuenca. Este despliegue respalda
atencion nacional y una capacidad logistica adecuada para soporte y mantenimiento, ademds
de un enfoque comercial directo mediante formularios y canales de respuesta. No obstante, no
se explicita un proceso comercial consultivo estandarizado (discovery, requerimientos de
informacion, agenda de visitas, plazos de propuesta, responsables asignados), por lo que la
previsibilidad del embudo depende de la interaccion con ventas/ingenieria. Para cuentas
multi-sitio, conviene pactar desde el primer contacto tiempos de propuesta, puntos de entrada
y documentacion requerida, capitalizando la capilaridad declarada y reduciendo fricciones
en la coordinacion de mediciones y entregas.
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REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.
Publicaciones técnicas. - 0.
Clientes/alianzas relevantes. - 1.
Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

La reputacion de CELCO se ve reforzada por su trayectoria formal (RUC activo con inicio de
actividades desde 1978), tamario organizacional reportado en redes profesionales y amplia
traza de importaciones y adjudicaciones publicas, sefiales de operacion sostenida y capacidad
de abastecimiento. Aunque el sitio no publica casos de éxito con métricas ni informes de
muestra, la evidencia externa sugiere experiencia en integraciones, suministro y proyectos de
infraestructura. Para robustecer autoridad consultiva en continuidad/calidad, seria util
solicitar referencias contactables, CVs/certificaciones del equipo, y muestras anonimizadas de
reportes con comparativos normativos y recomendaciones priorizadas. Con esa
documentacion, su presencia de mercado y musculo operativo pueden traducirse en
credenciales evaluables para decisiones ejecutivas basadas en evidencia.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

La propuesta combina servicios de analisis, monitoreo y auditoria con un portafolio de
soluciones para centros de datos, energia y seguridad, lo que habilita abordajes integrales
desde la fuente hasta la carga. El énfasis en monitoreo remoto, reparacion y alquiler de UPS
anade flexibilidad operativa y continuidad de servicio. Sin embargo, no se observan, en el
canal publico, formatos consultivos innovadores especificamente empaquetados para
continuidad/calidad (p. ej., benchmarking con KPIs ejecutivos, modelos TCO/ROI,
“monitoring as a service” con SLA documentados, o playbooks basados en riesgo). El
diferencial se apoya mas en cobertura, catilogo y experiencia de integracion que en
artefactos consultivos estandarizados y agnosticos. Formalizar marcos de diagndstico con
criterios comparativos y rutas de inversion priorizadas podria convertir su base técnica en
propuesta consultiva repetible y comparable, fortaleciendo posicionamiento ante
evaluaciones exigentes.

RIESGOS Y ALERTAS

Seriales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:
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El principal riesgo observado es la posible confusion entre rol consultivo independiente y rol
integrador/distribuidor, dada la fuerte traza comercial e importadora y la ausencia publica
de clausulas de independencia y NDA, ello puede introducir sesgos en la prescripcion si no se
establece una separacion contractual explicita. Adicionalmente, la falta de SLA y muestras de
entregables limita la previsibilidad de tiempos y la evaluacion de calidad documental antes de
adjudicar. Estos vacios no niegan su capacidad técnica y cobertura, pero elevan la
incertidumbre para auditorias comparativas o especificacion agnostica. Para mitigar,
conviene exigir declaracion de no conflicto, NDA, metodologia y normas aplicadas,
responsables firmantes, indice de informe y plan de trabajo con hitos y criterios de
aceptacion. Con estas salvaguardas, la amplitud operativa de CELCO puede integrarse a
gobiernos de decision basados en evidencia, disminuyendo el riesgo contractual y técnico.
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16. NOBREAK.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

NOBREAK
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): NOBREAK S.A.
RUC: 1792108497001
Ciudad base: Quito
Fecha: 25/08/2025 Hora inicio: 20h00 Hora fin: 22400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://nobreak.com.ec/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagndstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 2.

Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La huella digital de NOBREAK comunica una oferta integral alrededor de continuidad y
calidad de energia, con énfasis en UPS, reguladores, baterias, supresores, instalacion y
reparacion, ademas de una seccion especifica de “Calidad de energia” que alude a analisis
de perturbaciones realizados por ingenieros con licencia CIEEPI. Esto permite inferir
capacidades para diagnostico instrumental, acompaniamiento técnico y operacion de
infraestructura critica, incluyendo referencias a proyectos de instalacion de UPS modulares
en entornos de telecomunicaciones. Sin embargo, en el canal publico no se observan paquetes
consultivos estandarizados que detallen, con claridad ejecutiva, alcances, entregables,
criterios de aceptacion, auditorias de implementacion como hito independiente o planes de
mantenimiento/monitoreo con roadmap. La propuesta publicada privilegia la solucion y el
soporte, pero sin artefactos comparables (informes de muestra, matrices de riesgo, criterios
normativos). En sintesis, existen capacidades operativas y vocacion consultiva, con una
paquetizacion documental que deberia explicitarse para decisiones ejecutivas.
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METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 1.

Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

El sitio evidencia uso de instrumentacion, monitoreo y servicios de reparacion/instalacion
coherentes con campanas de medicion y control de calidad de energia; ademas, el catilogo
vinculado a marcas de UPS, baterias y supresores sugiere un ecosistema tecnologico
suficiente para caracterizacion y mitigacion de eventos. No obstante, no se publica una
metodologia consultiva desglosada por fases (plan de muestreo, clases de exactitud,
protocolos, umbrales), ni anclajes explicitos a normas internacionales aplicables (p. ¢j., IEEE
1159, IEC 61000-4-30/7/15/19, EN 50160, IEC 62586) que aseguren trazabilidad y
comparabilidad de hallazgos. Tampoco se listan certificaciones especificas del equipo en
auditorias de calidad de energia o gestion energética, mas alld de la mencion general a
ingenieros con licencia. Para procesos competitivos, conviene solicitar metodologia,
inventario de instrumentos y software analitico, junto con un indice de informe, a fin de
garantizar reproducibilidad y consistencia con buenas practicas.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se observa en el sitio una declaracion publica de independencia de marca, politicas de no
conflicto o modelos de NDA/confidencialidad para proteger datos de medicion y reportes; por
el contrario, la presencia de catdlogos y representacion de marcas de UPS, baterias, PDU y
supresores refuerza su rol como integrador y distribuidor. En ausencia de salvaguardas
explicitas, esta doble condicion puede generar percepciones de sesgo en la prescripcion si el
diagnostico deriva en recomendaciones alineadas con marcas representadas. Tampoco se
exhibe un codigo de ética/compliance especifico mas alla de la “Politica de calidad”
referenciada a 1SO 9001:2015, que aporta un marco de gestion, pero no sustituye clausulas
de imparcialidad y resguardo de informacion. Para auditorias o especificacion agndstica,
resulta prudente pactar NDA, declaracion de no conflicto, segregacion de funciones y
responsables firmantes para ejecutar asesoria con independencia verificable y cumplimiento
documentado.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:
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La propuesta publica muestra servicios de calidad de energia, instalacion y reparacion con
despliegue operativo en Quito y Guayaquil, lo que facilita atencion nacional y capacidad de
respuesta. Sin embargo, no se publican acuerdos de nivel de servicio que definan tiempos de
analisis, plazos de entrega de informes, rondas de revision, criterios de aceptacion, soporte
postentrega ni ejemplos anonimizados de entregables para evaluar profundidad técnica y
ejecutiva. El flujo parece activarse por contacto directo, adecuado para soluciones “llave en
mano”, pero menos comparable cuando la compra se centra en productos intelectuales
evaluables. Para RFP o compras formales, conviene exigir un plan por hitos (levantamiento,
camparna de medicion, borrador, revision, version final), responsables firmantes y ventanas de
soporte, asi como un indice de informe de muestra. Con ello, la calidad documental y los
tiempos pueden gobernarse antes reduciendo incertidumbre y mejorando la comparabilidad
entre oferentes.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se publican esquemas de precio para consultoria/diagnostico ni términos comerciales
estandarizados sobre inclusiones, exclusiones, supuestos de viaticos, propiedad intelectual de
informes y condiciones de pago ligadas a entregables. La logica aparente es cotizacion caso a
caso tras el levantamiento, prdctica comun en integraciones, pero que disminuye la
comparabilidad frente a proveedores con cartas de servicio y tarifarios. Para mitigar
ambigiiedad, sugiere pedirse propuesta desglosada por etapas y artefactos (medicion,
modelado, informe, workshop), con criterios de aceptacion, iteraciones y condiciones de pago
por hito. Este encuadre permite vincular precio a valor (reduccion de incidentes,
disponibilidad, TCO) y medir objetivamente costo—resultado de la consultoria. La “Politica
de calidad’ referenciada a ISO 9001:2015 aporta sefiales de gobernanza de procesos, pero
no reemplaza términos y condiciones contractuales detallados requeridos en adquisiciones
basadas en entregables.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 1.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:
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NOBREAK mantiene un sitio web con catalogos, blog corporativo y secciones de servicios,
ademas de un apartado de contacto con direcciones y teléfonos en Quito y Guayaquil; su
presencia en redes sociales refuerza la captacion por canales directos. Esta capilaridad
respalda atencion nacional y logistica para instalacion, reparacion y soporte, aunque no se
explicita un proceso comercial consultivo estandarizado con etapas de discovery técnico,
requerimientos informativos, plazos de propuesta, responsables asignados y criterios de
cierre. La previsibilidad del embudo depende de la interaccion con ventas/ingenieria, lo que
puede funcionar en proyectos pequerios, pero resta certidumbre a cuentas multi-sitio. Acordar
desde el primer contacto puntos de entrada, agenda de hitos y SLAs internos ayuda a
capitalizar la cobertura declarada y a reducir fricciones durante levantamientos y entregas,
especialmente cuando intervienen multiples sedes y ventanas operativas restringidas.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.
Publicaciones técnicas. - 0.
Clientes/alianzas relevantes. - 1.
Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

La reputacion publica se apoya en trazabilidad formal (RUC activo y constitucion en 2007),
actividad sostenida de comercio exterior en tecnologias afines y registros de adjudicaciones
en contratacion publica, sefiales que confirman operacion real, abastecimiento y experiencia
de proyecto. El blog y las secciones de servicio muestran continuidad de publicaciones y
casos breves, pero no se presentan testimonios verificables, casos de éxito con métricas ni
informes anonimizados que permitan valorar profundidad metodologica y resultados
cuantificados. Para robustecer autoridad consultiva, resultaria conveniente solicitar
referencias contactables, CVs/certificaciones del equipo y muestras de reportes que
documenten camparnas, hallazgos, comparativos normativos y recomendaciones priorizadas.
Con esa evidencia, su presencia de mercado puede traducirse en credenciales comparables
para decisiones ejecutivas basadas en evidencia y KPI de continuidad, calidad y costo de
riesgo.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:
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La propuesta se diferencia por combinar portafolio de producto, instalacion y reparacion con
una linea explicita de calidad de energia, lo que habilita un abordaje de punta a punta desde
la fuente hasta la carga. La comunicacion de casos de instalacion de UPS de gran capacidad
y el soporte de marcas multiples sugiere flexibilidad técnica y logistica. Aun asi, no se
observan en el canal publico formatos consultivos innovadores empaquetados para
continuidad/calidad, como benchmarking, con tableros ejecutivos, modelos TCO/ROI,
monitoreo “as a service” con SLA publicados, gemelos digitales o playbooks de
mantenimiento basado en riesgo. El diferencial actual descansa en cobertura, catdlogo y
experiencia de integracion. Estandarizar marcos de diagnostico con criterios comparativos,
meétricas de negocio y rutas de inversion priorizadas podria convertir su base técnica en
propuesta consultiva repetible y comparable, fortaleciendo competitividad ante evaluaciones
exigentes.

RIESGOS Y ALERTAS

Sefiales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

El riesgo principal proviene de la ausencia publica de politicas de independencia de marca y
NDA/confidencialidad, junto con la fuerte traza de representacion de marcas y distribucion,
lo que puede introducir sesgos en la prescripcion si no se separa la capa consultiva de la
comercial. Adicionalmente, la falta de SLA y muestras de entregables incrementa la
incertidumbre sobre tiempos y calidad documental antes de adjudicar, especialmente en
cuentas con cargas criticas y auditorias internas estrictas. Aunque existen sefiales de
capacidad operativa, importaciones y adjudicaciones, la mitigacion requiere condicionar la
contratacion a declaracion de no conflicto, NDA bilateral, metodologia y normas aplicadas,
responsables firmantes, indice de informe y plan de trabajo con hitos y criterios de
aceptacion. Con estas salvaguardas, las capacidades de NOBREAK pueden integrarse a
gobiernos de decision basados en evidencia, reduciendo riesgo contractual y técnico.
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17. SPS-EC (Smart Power Solutions Ecuador).

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

SPS-EC (Smart Power Solutions Ecuador)

IDENTIFICACION Y CONTROL

: , . SPS-EC SMART POWER SOLUTIONS ECUADOR
Competidor (razén social):

S.A.S.
RUC: 1793192964001
Ciudad base: Quito

) Hora inicio: )

Fecha: 26/08/2025 19100 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://www.sps-ec.com/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: S1
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnéstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.
Declara definicion de requisitos y especificaciones.

- 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La huella digital de SPS-EC presenta un portafolio alineado a continuidad y calidad de
energia desde un angulo electro-industrial: declara “estudios de calidad de la energia”,
analisis de transitorios, flujo de potencia, coordinacion de protecciones, diserio de puestas a
tierra y servicios de instalacion, mantenimiento y automatizacion, ademds de una oferta
amplia de productos de baja, media y alta tension respaldados por marcas. Esta combinacion
sugiere capacidad para diagnostico instrumental y acomparniamiento técnico. Sin embargo, en
el canal publico no se observan paquetes consultivos estandarizados que integren
explicitamente diagnostico de continuidad/calidad, definicion agnostica de requisitos y
especificaciones, plan de mantenimiento/monitoreo con roadmap, auditorias de
implementacion como hito independiente ni ejemplos de entregables con criterios de
aceptacion. En sintesis, existe vocacion consultiva y amplitud técnica, pero la paquetizacion
documental orientada a decisiones ejecutivas aun no esta explicitada y deberia precisarse por
propuesta, hitos y artefactos.
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METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.

Referencias a normas/buenas practicas. - 1.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 0.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

El sitio evidencia el uso de instrumentacion y prdcticas de ingenieria propias de camparnias de
medicion (parametros como voltaje, corriente, frecuencia y armonicos, mdas estudios de
transitorios), lo que indica disponibilidad de herramientas y procedimientos basicos,
asimismo, su catalogo y paginas de servicios refuerzan un ecosistema tecnologico apto para
caracterizacion y mitigacion. No obstante, no se publica una metodologia consultiva paso a
paso con plan de muestreo, clases de exactitud, protocolos, umbrales de severidad, ni un
anclaje explicito a normas como IEEE 1159, IEC 61000-4-30/7/15/19, EN 50160 o IEC 62586
que aseguren trazabilidad y comparabilidad de hallazgos. Tampoco se listan certificaciones
del equipo en auditorias de calidad de energia o gestion energética. Para procesos
competitivos, resultarad clave solicitar metodologia completa, inventario de instrumentos y
software analitico, responsables técnicos y un indice de informe tipo, a fin de garantizar
reproducibilidad, rigor y compatibilidad normativa.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. -
0.

Etica/compliance. - 0.
Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales publicos consultados no se observan declaraciones de independencia de
marca, modelos de NDA/confidencialidad ni codigos de ética/compliance accesibles. A la vez,
la traza externa clasifica a la compaiiia dentro del giro de mayorista de aparatos y equipos
eléctricos con una plantilla pequeria, y los registros aduaneros muestran importaciones
recientes de componentes eléctricos y de tableros, lo que confirma un rol
comercial/integrador relevante. Sin salvaguardas explicitas de imparcialidad, la coexistencia
de funciones consultivas y de provision puede percibirse como una fuente potencial de sesgo
en la prescripcion si el diagnostico deriva en recomendaciones alineadas con su oferta de
productos. Para auditorias o especificacion agnostica, conviene condicionar el inicio a una
declaracion de no conflicto, NDA bilateral, protocolos de custodia de datos y responsables
firmantes, separando contractualmente la capa consultiva de la comercial para asegurar
independencia verificable y cumplimiento documentado.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. -
0.

Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.
Calificacion del bloque: 0.
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Conclusion:

SPS-EC comunica servicios de estudios eléctricos, andlisis de calidad de energia y ejecucion
(instalacion, mantenimiento, automatizacion), con canales de contacto claros y una pagina de
proyectos, sin embargo, no publica acuerdos de nivel de servicio que definan tiempos de
analisis, ventanas de trabajo, plazos de entrega de informes, iteraciones incluidas, soporte
postentrega o criterios de aceptacion de productos intelectuales. Tampoco se muestran
ejemplos anonimizados de reportes, resumenes ejecutivos o matrices normativas que permitan
valorar profundidad y estructura documental antes de contratar. En consecuencia, para
compras basadas en entregables evaluables conviene solicitar, desde la primera
conversacion, un plan de trabajo por hitos (levantamiento, camparia, borrador, revision,
version final), indice de informe, responsables firmantes y ventanas de soporte posteriores.
Con este encuadre, la organizacion compradora puede alinear expectativas, gobernar plazos
y asegurar comparabilidad entre proveedores en diagnosticos de continuidad y calidad.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se observan tarifarios ni esquemas publicos de cobro por hora, alcance o hitos para
consultoria/diagnostico, tampoco se explicitan inclusiones, exclusiones, supuestos logisticos,
propiedad intelectual de informes o condiciones de pago ligadas a entregables. Dado su
posicionamiento técnico-comercial, la logica aparente es cotizacion caso a caso tras
levantamiento, practica habitual, pero de baja comparabilidad frente a proveedores con
cartas de servicio y terminos tipo. Para mitigar ambigiiedad en RFP, resulta recomendable
exigir propuesta desglosada por etapas y artefactos (medicion, modelado, informe,
workshop), criterios de aceptacion, iteraciones incluidas y condiciones de pago por hito,
vinculando precio a valor (ahorros, disponibilidad, reduccion de perturbaciones) y
mejorando la evaluacion costo-resultado. Este marco permite, ademas, resguardar derechos
de uso y confidencialidad de la documentacion técnica generada durante el servicio.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 1.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La firma mantiene sitio web estructurado (quiénes somos, servicios/estudios, productos,
proyectos), blog de articulos técnicos y un apartado de contacto con teléfono, correo y
direccion en Quito, ademas, existen huellas en directorios y LinkedIn con datos consistentes.
Este despliegue sugiere cobertura nacional coordinada desde Quito, con captacion por
canales directos. No obstante, el proceso comercial consultivo no se muestra estandarizado
en el canal publico (discovery técnico, requerimientos de informacion, plazos de propuesta,
responsables, agendas de visita), por lo que la previsibilidad del embudo dependera de la
interaccion con ventas/ingenieria. Para cuentas multi-sitio, conviene pactar de inicio puntos
de entrada, lista de informacion requerida, tiempos de propuesta y SLAs internos,
capitalizando la capilaridad digital y reduciendo fricciones en coordinacion de campanias de
medicion y entregas.
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REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 1.
Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La reputacion publica se apoya en trazabilidad corporativa y actividad reciente: constitucion
en 2022 con sede en Quito, tamano pequerio y sefiales operativas en comercio e ingenieria, el
sitio publica una seccion de proyectos y un blog con articulos fechados en junio de 2025 que
refuerzan posicionamiento técnico-divulgativo. Sin embargo, no se presentan casos de éxito
con métricas, testimonios verificables ni informes de muestra que permitan valorar
profundidad metodologica y resultados cuantificados (disponibilidad, MTTR, severidad de
perturbaciones). Para robustecer autoridad consultiva, seria pertinente solicitar referencias
contactables, CVs/certificaciones del equipo y reportes anonimizados que documenten
camparias, hallazgos, comparativos normativos y recomendaciones priorizadas. Con esa
evidencia, su presencia técnica y contenido editorial podrian traducirse en credenciales
comparables para decisiones ejecutivas basadas en KPI de continuidad, calidad y costo de
riesgo.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.

Soluciones/formatos innovadores. - 0.

Adaptacion a tendencias. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

La narrativa de SPS-EC enfatiza soluciones eléctricas seguras y eficientes, automatizacion y
“digitalizacion de sistemas”’, mientras su blog aborda verticales industriales y retos
energéticos modernos, lo que configura un discurso actualizado y orientado a datos. No
obstante, no se observan paquetes consultivos innovadores especificos para
continuidad/calidad (p. ej., benchmarking con tableros ejecutivos, modelos TCO/ROI,
monitoreo “as a service” con SLA publicos, gemelos digitales o playbooks de mantenimiento
basado en riesgo). La diferenciacion actual descansa en la combinacion de ingenieria,
ejecucion y contenido técnico, mds que en artefactos consultivos estandarizados y agnosticos.
Formalizar marcos de diagnostico con criterios comparativos, rutas de inversion priorizadas
y métricas de negocio ayudaria a convertir su base técnica y su enfoque de digitalizacion en
propuestas consultivas repetibles y comparables para cuentas con alta exigencia documental.

RIESGOS Y ALERTAS

Setiales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:
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Las principales alertas derivan de la ausencia publica de clausulas de independencia y
NDA/confidencialidad, la no publicacion de SLA y de ejemplos de entregables consultivos, y
la coexistencia de roles comercial/integrador con servicios de estudio, respaldada por
registros externos de importacion y su clasificacion como mayorista. Este contexto puede
introducir ambigiiedad de alcance y potencial sesgo cuando se busca especificacion agnostica
o auditoria comparativa. Para mitigar en proyectos de cargas criticas, conviene condicionar
la contratacion a declaracion de no conflicto, NDA bilateral, metodologia y normas
aplicadas, responsables y certificaciones, ademas de un plan de trabajo con hitos y criterios
de aceptacion. La solicitud de informes anonimizados y referencias contactables permitira
evaluar forma y profundidad antes de adjudicar, integrando sus capacidades a gobiernos de
decision basados en evidencia y reduciendo incertidumbre contractual y técnica.
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18. EQS5 group.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

EQS group
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): EQ-5 ECUADOR S A.
RUC: 0992685239001
Ciudad base: Guayaquil
Fecha: 27/08/2025 Hora inicio: 19200 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Mutioz
Pagina web: https://eqSgroup.com/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: SI
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 2.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La evidencia publica posiciona a EQ5 como una firma orientada a continuidad y calidad de
energia con una oferta que combina ingenieria eléctrica, auditorias de calidad,
automatizacion, administracion de proyectos y construccion de redes, complementada por
comercializacion de equipos e instrumentacion (analizadores, medidores, camaras
termogrdficas) y una tienda propia. Esta mezcla habilita diagndsticos instrumentales y
acompariamiento técnico desde la medicion hasta la mitigacion, con un apartado de
“Proyectos” que incluye servicios de medicion de calidad de energia y balances. Sin
embargo, no se observan paquetes consultivos formalizados que expliciten, para decisiones
ejecutivas, un diagnostico de continuidad/calidad con entregables estandarizados, definicion
agnostica de requisitos y especificaciones, auditorias de implementacion como hito
independiente, ni planes de mantenimiento/monitoreo con roadmap y criterios de aceptacion.
En sintesis, existe vocacion consultiva y amplitud técnica, mientras la paquetizacion
documental para comparabilidad y gobierno por KPls deberia precisarse en propuestas.
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METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.

Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

El sitio y el catdlogo de productos evidencian ecosistema instrumental suficiente para
camparnas de medicion (analizadores de calidad de energia, medidores de tierra y
aislamiento, camaras de descargas y termografia), lo que sugiere capacidad para capturar
parametros y analizar perturbaciones. No obstante, no se publica una metodologia consultiva
paso a paso que detalle plan de muestreo, clases de exactitud, protocolos de camparia,
umbrales de severidad, ni un anclaje explicito a marcos como IEEE 1159, IEC 61000-4-
30/7/15/19, EN 50160 o IEC 62586 que aseguren trazabilidad, comparabilidad y
reproducibilidad de hallazgos. Tampoco se listan certificaciones del equipo en auditorias de
calidad de energia o gestion energética. Para RFP exigentes, resultaria clave solicitar
protocolo técnico, inventario de instrumentos y software analitico, responsables firmantes y
un indice de informe tipo que mapee resultados a criterios normativos y recomendaciones
priorizadas.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales publicos no se identifican declaraciones de independencia de marca, politicas
de no conflicto, modelos de NDA/confidencialidad o codigos de ética/compliance accesibles.
Paralelamente, registros oficiales y directorios clasifican a EQ-5 ECUADOR S.A. como actor
con giro comercial mayorista de equipos eléctricos, con actividad sostenida de importacion
en los ultimos anios, lo que confirma un rol integrador/distribuidor relevante. Sin
salvaguardas explicitas de imparcialidad, la coexistencia de funciones consultivas y de
provision puede percibirse como fuente potencial de sesgo si los diagnosticos derivan en
recomendaciones alineadas con su oferta de productos. Para auditorias o especificacion
agnostica en cuentas reguladas, conviene condicionar el inicio a una declaracion de no
conflicto, NDA bilateral y protocolos de custodia de datos, separando contractualmente la
capa consultiva de la comercial para asegurar independencia verificable y cumplimiento
documentado.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:
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EQ5 expone canales de contacto y un portafolio de servicios que incluyen mediciones de
calidad de energia y balances energéticos, construccion y mantenimiento de redes e
iluminacion, con una direccion operativa en Guayaquil, incluso se muestran proyectos y un
caso de “servicio de mediciones” con alcance definido para CNEL. Sin embargo, no se
publican acuerdos de nivel de servicio que precisen plazos de andlisis, tiempos de entrega de
informes, iteraciones de revision, soporte postentrega ni criterios de aceptacion de productos
intelectuales, tampoco hay ejemplos anonimizados de reportes ejecutivos. En consecuencia,
para compras basadas en entregables evaluables, conviene solicitar desde la primera
conversacion un plan por hitos (levantamiento, campania, borrador, revision, version final),
indice de informe, responsables firmantes y ventanas de soporte, de modo que la organizacion
compradora alinee expectativas, gobierne plazos y asegure comparabilidad entre oferentes.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se observan tarifarios ni esquemas de cobro por hora, alcance o hitos para
consultoria/diagnostico, ni transparencia sobre inclusiones, exclusiones, supuestos logisticos,
propiedad intelectual de informes y condiciones de pago ligadas a entregables. La sefial
predominante es cotizacion caso a caso posterior al levantamiento, practica habitual en
integraciones, pero de menor comparabilidad frente a propuestas con cartas de servicio
estandarizadas. Para mitigar ambigiiedad en RFP, se recomienda exigir propuesta
desglosada por etapas y artefactos (medicion, modelado, informe, workshop), criterios de
aceptacion, iteraciones incluidas y condiciones de pago por hito, vinculando precio a valor
(reduccion de incidentes, disponibilidad, TCO). Este encuadre permite evaluar costo-
resultado y proteger derechos de uso y confidencialidad de la documentacion técnica
generada durante el servicio.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 2.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La firma mantiene un sitio web activo con secciones de “Servicios”, “Productos”,
“Proyectos” y “Contactenos”, ademas de presencia en directorios y perfiles profesionales, lo
que sugiere cobertura nacional articulada desde Guayaquil. El formulario de contacto ofrece
seleccion de servicios y un canal telefonico directo, mientras la tienda y el catdilogo amplian
el alcance comercial. No obstante, no se visibiliza un proceso consultivo estandarizado que
detalle discovery técnico, requerimientos de informacion, plazos de propuesta, responsables,
agendas de visita y criterios de cierre, por lo que la previsibilidad del embudo dependera de
la interaccion con ventas/ingenieria. Para cuentas multi-sitio, conviene pactar
tempranamente puntos de entrada, lista de informacion requerida, tiempos de propuesta y
SLAs internos, capitalizando la capilaridad digital y reduciendo fricciones en la coordinacion
de campanias de medicion y entregas.
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REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 0.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 1.
Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

La reputacion publica se sustenta en trazabilidad formal del RUC (inicio de actividades
2010), actividad comprobable en compras publicas con adjudicaciones y pujas, y evidencia de
importaciones, lo que confirma operacion sostenida, misculo de abastecimiento y experiencia
de proyecto. El sitio exhibe un portafolio de proyectos y casos de medicion, si bien no se
publican testimonios verificables, métricas de impacto ni informes de muestra que permitan
Juzgar profundidad metodologica y resultados cuantificados (disponibilidad, MTTR,
severidad de perturbaciones). Para robustecer autoridad consultiva, seria conveniente
solicitar referencias contactables, CVs/certificaciones del equipo y reportes anonimizados con
comparativos normativos y recomendaciones priorizadas. Con esa evidencia, su presencia de
mercado puede traducirse en credenciales comparables para decisiones ejecutivas basadas en
KPI de continuidad, calidad y costo de riesgo.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

La diferenciacion de EQ5 combina ingenieria, construccion de redes, iluminacion y servicios
de medicion con una linea de comercializacion de instrumentacion y una tienda digital, lo que
facilita velocidad de despliegue y soporte operativo. Aun asi, no se aprecian formatos
consultivos innovadores empaquetados especificamente para continuidad/calidad
(benchmarking con tableros ejecutivos, modelos TCO/ROI, monitoreo “as a service” con SLA
publicados, gemelos digitales o playbooks de mantenimiento basado en riesgo). El diferencial
actual descansa mas en cobertura operativa, catdlogo e instrumentacion propia que en
artefactos consultivos estandarizados y agnosticos. Formalizar marcos de diagnostico con
criterios comparativos, rutas de inversion priorvizadas y métricas de negocio permitiria
convertir su base técnica y logistica en propuestas consultivas repetibles y comparables,
fortaleciendo su posicion ante evaluaciones exigentes.

RIESGOS Y ALERTAS

Seriales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:
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Los principales riesgos provienen de la ausencia publica de clausulas de independencia y
NDA/confidencialidad, la no publicacion de SLA y ejemplos de entregables consultivos, y la
coexistencia de roles comercial/integrador con servicios de estudio, confirmada por su traza
de importaciones y adjudicaciones. Este contexto puede introducir ambigiiedad de alcance y
potencial sesgo cuando se busca especificacion agnostica o auditoria comparativa. Para
mitigar en proyectos de cargas criticas, conviene condicionar la contratacion a declaracion
de no conflicto, NDA bilateral, metodologia y normas aplicadas, responsables con
certificaciones y un plan de trabajo con hitos y criterios de aceptacion. La solicitud de
informes anonimizados y referencias contactables permitira evaluar forma y profundidad
antes de adjudicar, integrando sus capacidades a gobiernos de decision basados en evidencia
y reduciendo incertidumbre contractual y técnica.
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19. JEMP Sistemas Eléctricos.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

JEMP Sistemas Eléctricos

IDENTIFICACION Y CONTROL

Competidor (razon social): JEMP-SISTEMAS ELECTRICOS S.A.S.
RUC: 1793204607001

Ciudad base: Quito

Fecha: 28/08/2025 Hora inicio: 20h00 Hora fin: 23400
Observador: Ariel Ramirez Murioz

Pagina web: https://jemp-ec.com/

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagndstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.

Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La huella digital de JEMP posiciona a la firma en continuidad y calidad de energia con un
foco claro en “Andlisis de la Calidad de Energia”, correccion de factor de potencia,
mitigacion de armonicos y mejoramiento de la eficiencia, integrando ademas diserio e
instalacion eléctrica, subestaciones, grupos electrogenos y tableros de transferencia. El
discurso enfatiza beneficios operativos —ahorro en planillas, reduccion de paros y riesgos—
y muestra un portafolio de proyectos en industrias y edificios complejos, lo que sugiere
experiencia de campo para levantar datos y proponer soluciones. Sin embargo, no se publican
paquetes consultivos estandarizados que detallen, de forma ejecutiva, alcances, entregables,
criterios de aceptacion y auditorias de implementacion separadas del suministro, ni un
roadmap de mantenimiento/monitoreo con hitos y KPIs. En sintesis, existe vocacion
consultiva y amplitud técnica con seniales de ejecucion, mientras la paquetizacion documental
para decision comparativa deberia precisarse en propuesta formal.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS
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Metodologia explicita. - 0.

Referencias a normas/buenas practicas. - 1.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 0.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

El sitio evidencia practica con instrumentacion y procedimientos compatibles con camparias
de medicion.: anuncian analisis de calidad de energia, deteccion de perturbaciones y
soluciones como filtros activos y generadores estaticos; ademads, su oferta de ingenieria
eléctrica incorpora coordinacion de protecciones y sistemas de puesta a tierra, lo que
requiere datos y criterios técnicos sistemdticos. No obstante, no se publica una metodologia
consultiva paso a paso con plan de muestreo, clases de exactitud, protocolos de camparnia,
umbrales de severidad ni anclaje explicito a marcos como IEEE 1159, IEC 61000-4-
30/7/15/19, EN 50160 o IEC 62586 que garanticen trazabilidad y comparabilidad de
hallazgos. Tampoco se listan herramientas de software analitico ni certificaciones especificas
del equipo en auditorias de calidad de energia. Para RFP exigentes, conviene solicitar
protocolo técnico, inventario de instrumentos, responsables firmantes y un indice de informe
tipo que conecte mediciones con criterios normativos y recomendaciones priorizadas.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En el canal publico no se observan declaraciones explicitas de independencia de marca,
politicas de no conflicto, modelos de NDA/confidencialidad ni codigos de ética/compliance
accesibles. En paralelo, las paginas de servicios y portafolio reflejan un rol técnico con
capacidad de suministro e instalacion, lo que sugiere coexistencia de capas consultiva y
comercial tipicas de un integrador. Sin salvaguardas publicadas, podria percibirse potencial
sesgo en la prescripcion si el diagnostico desemboca en recomendaciones alineadas con
tecnologias provistas por la misma firma. Dado que el sitio promueve contacto directo para
“Analisis y mejoramiento de calidad de energia” y soluciones de mitigacion, la idoneidad
para auditorias agnosticas o especificacion independiente deberia condicionarse a
declaracion de no conflicto, NDA bilateral y definicion de responsables firmantes,
asegurando custodia de datos y criterios de imparcialidad. Esta separacion contractual
permitiria aprovechar su capacidad técnica sin comprometer la neutralidad requerida por
cargas criticas.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: - 0.

Conclusion:
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JEMP comunica disponibilidad para atender ampliaciones de capacidad,
andlisis/mejoramiento de calidad de energia, correccion de factor de potencia y mitigacion de
armonicos, con formularios y contacto directo para activar el proceso. También exhibe
proyectos en sectores industriales, comerciales y de infraestructura, lo que respalda ejecucion
en campo. Sin embargo, no se publican acuerdos de nivel de servicio que definan plazos de
analisis, tiempos de entrega de informes, rondas de revision, soporte posentrega o criterios de
aceptacion de productos intelectuales, tampoco se muestran ejemplos de reportes
anonimizados que permitan evaluar profundidad técnica y narrativa ejecutiva. En
adquisiciones basadas en entregables evaluables, conviene solicitar desde el inicio un plan
por hitos (levantamiento, campana, borrador, revision, version final), indice de informe,
responsables firmantes y ventanas de soporte, de modo que la organizacion compradora
alinee expectativas, gobierne plazos y asegure comparabilidad entre proveedores.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se observan tarifarios ni esquemas de cobro por hora, alcance o hitos para
consultoria/diagnostico, ni transparencia sobre inclusiones, exclusiones, supuestos logisticos,
propiedad intelectual de informes y condiciones de pago ligadas a entregables. La dinamica
declarada sugiere cotizacion caso a caso tras el levantamiento técnico, prdctica habitual pero
menos comparable frente a proveedores con cartas de servicio y términos tipo. Para mitigar
ambigiiedad en RFP, resulta recomendable requerir propuesta desglosada por etapas y
artefactos (medicion, modelado, informe, workshop), criterios de aceptacion, iteraciones
incluidas y condiciones de pago por hito, vinculando precio a valor (reduccion de incidentes,
disponibilidad, TCO) y protegiendo la confidencialidad y derechos de uso de la
documentacion técnica generada. Este encuadre permitiria evaluar costo-resultado y
facilitaria la gobernanza contractual en organizaciones con auditorias internas y exigencias
formales.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 1.

Proceso comercial visible. - 0.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La firma mantiene sitio web estructurado con secciones de servicios, proyectos, preguntas
frecuentes y contacto, ademds, presenta presencia activa en redes sociales y LinkedIn, con
ubicacion principal en Quito y canales telefonicos directos. Este despliegue sugiere cobertura
nacional coordinada desde Pichincha, con captacion digital y respuesta por contacto. No
obstante, el proceso comercial consultivo no se visibiliza como un embudo estandarizado con
discovery técnico, requerimientos de informacion, plazos de propuesta, responsables
asignados y criterios de cierre; la previsibilidad depende de la interaccion con
ventas/ingenieria. Para cuentas multisede, conviene pactar de inicio puntos de entrada, lista
de informacion requerida, tiempos de propuesta y SLAs internos, capitalizando la capilaridad
digital y reduciendo fricciones en la coordinacion de camparias de medicion y entregas de
informes.
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REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 2.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 1.
Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La reputacion publica se apoya en trazabilidad corporativa reciente y actividad visible:
constitucion en 2023 con sede en Quito, publicacion de proyectos en clientes emblemdticos y
comunicacion constante en redes, ademas de contenidos de divulgacion sobre calidad de
energia. Fuentes empresariales externas confirman el RUC, la actividad economica y el
domicilio en Cumbayd, mientras un perfil en EMIS reporta plantilla aproximada y
crecimiento de ingresos en 2024, seniales de operacion real y expansion. Aun asi, el sitio no
ofrece casos de éxito con métricas, testimonios verificables ni informes anonimizados que
permitan juzgar profundidad metodologica y resultados cuantificados. Para robustecer
autoridad consultiva, es razonable solicitar referencias contactables, CVs/certificaciones y
reportes de muestra con comparativos normativos y recomendaciones priorizadas. Con esa
evidencia, su presencia operativa puede traducirse en credenciales comparables para
decisiones ejecutivas.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 1.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La narrativa combina ingenieria eléctrica, analisis de calidad de energia y soluciones de
mitigacion con oferta de disefio/instalacion, subestaciones y generacion de respaldo, lo que
habilita una aproximacion integral desde la acometida hasta la carga. Se comunican enfoques
actuales como filtros armonicos activos, generadores estdticos y coordinacion de
protecciones, ademds de contenidos educativos en blog/FAQ que refuerzan orientacion a
datos y soporte al cliente. Sin embargo, no se observan paquetes consultivos innovadores
especificamente diseriados para continuidad/calidad —por ejemplo, benchmarking con
tableros ejecutivos, modelos TCO/ROI, “monitoring as a service” con SLA publicos, gemelos
digitales o playbooks de mantenimiento basado en riesgo— ni artefactos estandarizados
agnosticos que faciliten comparabilidad. Formalizar marcos de diagnostico con criterios
comparativos, rutas de inversion priorizadas y métricas de negocio permitiria transformar su
base técnica en propuestas consultivas repetibles y orientadas a resultados ejecutivos.

RIESGOS Y ALERTAS

Seriales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:
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Las principales alertas provienen de la ausencia publica de clausulas de independencia y
NDA/confidencialidad, junto con la no publicacion de SLA y de ejemplos de entregables
consultivos, ademas, la coexistencia de ejecucion e integracion con servicios de estudio puede
introducir ambigiiedad de alcance y potencial sesgo si no se separan funciones. Aunque el
portafolio y los proyectos muestran capacidad técnica y despliegue, el comprador con cargas
criticas y auditorias internas estrictas deberia condicionar la contratacion a declaracion de
no conflicto, NDA bilateral, metodologia y normas aplicadas, responsables firmantes y plan
de trabajo con hitos, criterios de aceptacion y ventanas de soporte. La solicitud de informes
anonimizados y referencias contactables permitira evaluar forma y profundidad antes de
adjudicar, integrando capacidades a gobiernos de decision basados en evidencia y
reduciendo incertidumbre contractual y técnica.
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20. AmperXGroup.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

AmperXGroup
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): AMPER ECUADOR S.A. AMPERSA
RUC: 1792481066001
Ciudad base: Guayaquil
Fecha: 29/08/2025 Hora inicio: 19200 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://amperxgroup.com/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 2.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

La huella digital de AmperXGroup en Ecuador muestra una oferta amplia orientada a
continuidad y calidad de energia, articulada en su “Unidad de Calidad de Energia” y
reforzada por lineas de media tension, automatizacion y respaldo (UPS, generadores,
climatizacion y tableros). El discurso corporativo promete soluciones completas “desde la
identificacion de requerimientos, disefio, provision e instalacion” y soporte posventa, ademas
de un sitio local que enfatiza UPS, bancos de capacitores y monitoreo, lo que habilita
diagnosticos instrumentales y acomparniamiento técnico. Sin embargo, no se observan
paquetes consultivos estandarizados que expliciten, con claridad ejecutiva, un assessment de
continuidad/calidad con entregables, criterios de aceptacion, auditorias de implementacion
como hito independiente ni un roadmap de mantenimiento/monitoreo con KPIs. En sintesis,
existe vocacion consultiva y amplitud técnica desde la medicion hasta la mitigacion, mientras
la paquetizacion documental orientada a decisiones comparables deberia precisarse mediante
propuesta formal y artefactos de muestra.

-231-



METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 1.

Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

El ecosistema tecnologico publicado —instrumentacion de calidad de energia, UPS, bancos
de capacitores, automatizacion y telemetria— sugiere capacidad para camparias de medicion
y andlisis de perturbaciones con herramientas de campo y software asociado, el blog
corporativo aborda confiabilidad y continuidad en media tension, reforzando una prdctica
orientada a datos. No obstante, no se expone una metodologia consultiva paso a paso con
plan de muestreo, clases de exactitud, protocolos de camparia, umbrales de severidad ni un
anclaje explicito a normas como IEEE 1159, IEC 61000-4-30/7/15/19, EN 50160 o IEC 62586
que aseguren trazabilidad y comparabilidad. Tampoco se listan certificaciones especificas del
equipo en auditorias de calidad de energia. Para RFP exigentes, conviene solicitar protocolo
técnico, inventario de instrumentos y software analitico, responsables firmantes y un indice de
informe tipo que conecte mediciones con criterios normativos y recomendaciones priorizadas.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales publicos revisados no se identifican declaraciones de independencia de marca
ni modelos de NDA/confidencialidad o cédigos de ética/compliance accesibles; en paralelo,
la compariia comunica representacion y provision de equipos, ademas de importaciones
sostenidas en los ultimos aios, sefiales propias de un rol integrador/distribuidor relevante.
Sin salvaguardas explicitas de imparcialidad, la coexistencia de capas consultiva y comercial
puede percibirse como potencial fuente de sesgo si el diagnostico deriva en prescripciones
alineadas con marcas representadas. Para auditorias agnosticas o especificacion
independiente en organizaciones con alta gobernanza, resulta prudente condicionar el inicio
a declaracion de no conflicto, NDA bilateral, protocolos de custodia de datos y responsables
firmantes, separando contractualmente la asesoria del suministro para asegurar
independencia verificable y cumplimiento documentado sin desmedro de la capacidad técnica
y logistica publicada.

SERVICIO, SLA Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:
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La propuesta visible destaca cobertura regional (Ecuador, Bolivia, Chile/USA) con centros de
contacto y soporte técnico, catalogo de servicios (instalacion, mantenimiento, laboratorio de
reparacion de UPS, andlisis de calidad de energia) y contenidos divulgativos, esto respalda
capacidad operativa y de respuesta. Sin embargo, no se publican acuerdos de nivel de
servicio que fijen plazos de andlisis, tiempos de entrega de informes, iteraciones de revision,
criterios de aceptacion ni ventanas de soporte posentrega, tampoco se ofrecen ejemplos
anonimizados de reportes o plantillas ejecutivas para evaluar profundidad técnica y
narrativa. En adquisiciones basadas en entregables evaluables, conviene pactar desde el
primer contacto un plan por hitos (levantamiento, camparia, borrador, revision, version final),
responsables firmantes y un indice de informe de muestra, con lo cual la organizacion
compradora alinea expectativas y gobierna tiempos y calidad documental antes de adjudicar.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se observan en el canal publico tarifarios ni esquemas de cobro por hora, alcance o hitos
para consultoria/diagnostico, tampoco claridad sobre inclusiones, exclusiones, supuestos
logisticos, propiedad intelectual de informes o condiciones de pago ligadas a entregables, la
practica aparente es cotizacion caso a caso tras el levantamiento técnico. Aunque habitual en
integraciones, este enfoque reduce comparabilidad frente a proveedores con cartas de
servicio estandarizadas. Para mitigar ambigiiedad en RFP o compras formales, resulta
recomendable solicitar propuesta desglosada por etapas y artefactos (medicion, modelado,
informe, workshop), criterios de aceptacion, iteraciones incluidas y condiciones de pago por
hito, vinculando precio a valor (reduccion de incidentes, disponibilidad, TCO) y protegiendo
confidencialidad y derechos de uso de la documentacion técnica generada durante el servicio,
en linea con la amplitud operativa y logistica que la compariiia comunica en sus sitios locales.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 1.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

AmperXGroup mantiene sitio corporativo con unidades de negocio, tienda y categoria de
“Calidad de Energia”, ademas de paginas locales (Amper Ecuador) y perfiles sociales, el
modulo de soporte lista direccion y teléfono en Guayaquil, y sefiala operacion en otros paises,
lo que sugiere capilaridad comercial y técnica. Este despliegue facilita captacion por canales
directos (web, formulario, redes), aunque el proceso consultivo no se muestra estandarizado
en el canal publico en términos de discovery técnico, requerimientos de informacion, plazos
de propuesta, responsables asignados y criterios de cierre. Para cuentas multisede, conviene
acordar de inicio puntos de entrada, lista de informacion requerida, tiempos de propuesta y
SLAs internos, capitalizando la cobertura declarada y reduciendo fricciones en la
coordinacion de camparias de medicion y entregas, especialmente cuando participan varias
ciudades o ventanas operativas restringidas.

-233-




REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 1.
Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La reputacion publica se apoya en trazabilidad formal del RUC y actividad constatada en
compras publicas, ademds de una traza de importaciones multianual, sefiales de operacion
real, abastecimiento y ejecucion de proyectos. El blog, redes y contenidos de caso refuerzan
continuidad editorial y posicionamiento técnico-comercial, aunque no se publican testimonios
verificables, métricas de impacto ni informes anonimizados que permitan juzgar profundidad
metodologica y resultados cuantificados (disponibilidad, MTTR, severidad de
perturbaciones). Para convertir presencia de mercado en autoridad consultiva comparable,
seria pertinente solicitar referencias contactables, CVs/certificaciones del equipo y reportes
de muestra con comparativos normativos y recomendaciones priorizadas, de modo que la
evidencia documentada complemente la trayectoria operativa y permita decisiones ejecutivas
basadas en KPI.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

La diferenciacion comunicada integra medicion, automatizacion, media tension y respaldo
con un enfoque de “soluciones completas’ y soporte posventa, mds un blog que aborda
confiabilidad y continuidad; esto supera una oferta puramente transaccional y permite
abordajes de punta a punta. Aun asi, no se observan paquetes consultivos innovadores
especificamente diseriados para continuidad/calidad —por ejemplo, benchmarking con
tableros ejecutivos, modelos TCO/ROI, monitoreo “as a service” con SLA publicados,
gemelos digitales o playbooks de mantenimiento basado en riesgo— ni artefactos
estandarizados agnosticos que faciliten comparabilidad. Formalizar marcos de diagnostico
con criterios comparativos, rutas de inversion priorizadas y métricas de negocio permitiria
traducir su base técnica y capilaridad en propuestas consultivas repetibles y comparables,
fortaleciendo la competitividad frente a evaluaciones exigentes en sectores con auditorias
internas y requerimientos normativos estrictos.

RIESGOS Y ALERTAS

Sefiales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

- 234 -




Los principales riesgos derivan de la ausencia publica de clausulas de independencia y
NDA/confidencialidad, la no publicacion de SLA y ejemplos de entregables consultivos y la
coexistencia de roles comercial/integrador con servicios de estudio, respaldada por su traza
de importaciones y adjudicaciones; este contexto puede introducir ambigiiedad de alcance y
potencial sesgo cuando se busca especificacion agnostica o auditoria comparativa. Para
mitigar en proyectos de cargas criticas, conviene condicionar la contratacion a declaracion
de no conflicto, NDA bilateral, metodologia y normas aplicadas, responsables con
certificaciones y un plan de trabajo con hitos y criterios de aceptacion. La solicitud de
informes anonimizados y referencias contactables permitira evaluar forma y profundidad
antes de adjudicar, integrando capacidades a gobiernos de decision basados en evidencia y
reduciendo incertidumbre contractual y técnica.
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21. ROMSE Group.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

ROMSE Group
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razén social): ROMSEGROUP CIA. LTDA.
RUC: 1792069904001
Ciudad base: Quito
Fecha: 01/09/2025 Hora inicio: 20h00 Hora fin: 22400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://www.romsegroup.com/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagndstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.

Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 1.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La huella digital de ROMSE Group posiciona a la empresa como integrador con foco en
continuidad y calidad de energia para entornos de mision critica, articulado en paginas de
“Calidad y respaldo de energia” y “Data Center”, donde se prometen soluciones para evitar
interrupciones y perdidas de informacion por fallas o fluctuaciones, respaldadas por marcas
como APC y Tripp-Lite. Se comunican consultorias y auditorias tecnologicas, ademds de un
abanico de soluciones que incluyen proteccion, respaldo y conectividad empresarial, con
narrativa orientada a prevenir daiios y reducir costos asociados a incidentes eléctricos. Sin
embargo, en el canal publico no se observan paquetes consultivos estandarizados con
alcances, entregables ejecutivos, criterios de aceptacion, auditorias de implementacion
separadas del suministro ni un roadmap de mantenimiento/monitoreo con KPIs, lo que
sugiere que la paquetizacion documental debe precisarse por propuesta. En sintesis, se
evidencia vocacion consultiva y amplitud técnica, con formalizacion de artefactos aun no
publicada.

METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS
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Metodologia explicita. - 0.

Referencias a normas/buenas practicas. - 1.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 0.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

El sitio indica prdcticas coherentes con camparias de medicion y proteccion eléctrica para
data centers y oficinas corporativas, y enfatiza beneficios de continuidad y proteccion de
datos, ademas, la asociacion con fabricantes lideres sugiere disponibilidad de
instrumentacion y software de gestion. No obstante, no se publica una metodologia consultiva
paso a paso con plan de muestreo, clases de exactitud, protocolos de camparia, umbrales de
severidad, ni un anclaje explicito a marcos normativos como IEEE 1159, IEC 61000-4-
30/7/15/19, EN 50160 o IEC 62586 que aseguren trazabilidad de datos y comparabilidad de
hallazgos. Tampoco se listan certificaciones especificas del equipo en auditorias de calidad
de energia o gestion energética. Para evaluaciones competitivas, resultard necesario solicitar
protocolo técnico, inventario de instrumentos y software analitico, responsables firmantes y
un indice de informe tipo que conecte mediciones con criterios normativos y recomendaciones
priorizadas, garantizando reproducibilidad y consistencia.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales publicos no se observan declaraciones explicitas de independencia de marca,
modelos de NDA/confidencialidad, codigos de ética o politicas de no conflicto aplicables a
asesoria y auditorias; paralelamente, la firma comunica alianzas con fabricantes y oferta de
productos de respaldo y proteccion para centros de datos, lo que confirma un rol integrador
con potenciales incentivos comerciales. Sin salvaguardas publicadas, la coexistencia de capas
consultiva y de provision podria percibirse como fuente de sesgo en la prescripcion si el
diagnostico deriva en recomendaciones alineadas con marcas representadas. Para entornos
regulados o con altos requerimientos de gobernanza, conviene condicionar el inicio a una
declaracion de no conflicto, NDA bilateral, protocolos de custodia de datos y definicion de
responsables firmantes de los informes. Con esta separacion contractual se preserva la
imparcialidad sin desmedro de la capacidad técnica y del soporte de marca declarados en su
presencia digital.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:
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ROMSE Group muestra paginas de servicios, blog y un modulo de contacto con direccion y
teléfonos en Quito, configurando un acceso directo a atencion comercial y técnica; ademds,
se describe el beneficio de continuidad y proteccion de datos para ambientes empresariales.
Sin embargo, no se publican acuerdos de nivel de servicio que fijen plazos de analisis,
tiempos de entrega de informes, rondas de revision incluidas, soporte posentrega o criterios
de aceptacion de productos intelectuales, tampoco se ofrecen ejemplos anonimizados de
reportes, resumenes ejecutivos o matrices normativas que permitan juzgar profundidad y
estructura documental antes de contratar. En adquisiciones basadas en entregables
evaluables, conviene solicitar desde el primer contacto un plan por hitos (levantamiento,
camparna, borrador, revision, version final), indice de informe, responsables firmantes y
ventanas de soporte, de modo que los tiempos y la calidad documental queden gobernados ex
ante y se asegure comparabilidad entre oferentes.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.

Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En el canal publico no se observan tarifarios ni esquemas de cobro por hora, alcance o hitos
para consultoria/diagnostico, tampoco claridad sobre inclusiones, exclusiones, supuestos
logisticos, propiedad intelectual de informes o condiciones de pago ligadas a entregables. La
senial predominante sugiere cotizacion caso a caso posterior al levantamiento, prdctica
habitual en integradores, pero de menor comparabilidad frente a propuestas con cartas de
servicio estandarizadas. Para compras formales o RFP, resulta recomendable exigir una
propuesta desglosada por etapas y artefactos (medicion, modelado, informe, workshop),
criterios de aceptacion, iteraciones incluidas y condiciones de pago por hito, vinculando
precio a valor (disponibilidad, reduccion de incidentes, TCO) y resguardando
confidencialidad y derechos de uso de la documentacion técnica generada durante el servicio.
Este encuadre habilita evaluacion objetiva costo-resultado y reduce asimetrias de
informacion.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 2.
Canales de captacion. - 1.

Proceso comercial visible. - 1.

Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La empresa mantiene un sitio web activo con secciones de soluciones, articulos y formulario
de contacto, ademas de datos de ubicacion precisos en el Edificio Amazonas Plaza en Quito y
un canal de WhatsApp directo; este despliegue facilita captacion y soporte, sugiriendo
cobertura nacional coordinada desde Pichincha. Aunque la presencia digital es clara, no se
detalla un proceso comercial consultivo estandarizado que describa discovery técnico,
requerimientos de informacion, plazos de propuesta, responsables asignados y criterios de
cierre, por lo que la previsibilidad del embudo dependera de la interaccion con
ventas/ingenieria. Para cuentas multisede, conviene acordar tempranamente puntos de
entrada, lista de informacion requerida, tiempos de propuesta y SLAs internos, capitalizando
los canales publicados y reduciendo fricciones en coordinacion de camparias de medicion y
entregas documentales.
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REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 1.
Publicaciones técnicas. - 1.
Clientes/alianzas relevantes. - 2.
Calificacion del bloque: 4.

Conclusion:

La reputacion publica se ve respaldada por trazabilidad formal del RUC, adjudicaciones en
el Sistema Oficial de Contratacion Publica y una traza de importaciones en los ultimos arios,
seriales que confirman operacion real, abastecimiento y ejecucion de proyectos tecnologicos.
El blog corporativo aborda temas de respaldo de energia y marcas lideres, reforzando una
narrativa de continuidad y proteccion de equipos; no obstante, no se publican casos de éxito
con métricas, testimonios verificables ni informes anonimizados que permitan valorar
profundidad metodologica y resultados cuantificados (disponibilidad, MTTR, severidad de
perturbaciones). Para robustecer autoridad consultiva, seria pertinente solicitar referencias
contactables, CVs/certificaciones del equipo y reportes de muestra con comparativos
normativos y recomendaciones priorizadas. Con esa evidencia, su presencia de mercado
puede traducirse en credenciales comparables para decisiones ejecutivas basadas en KPI.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 0.

Calificacion del bloque: 1.

Conclusion:

La diferenciacion comunicada integra data center, conectividad y calidad de energia con
respaldo de marcas globales, lo que habilita un abordaje integral desde la fuente hasta la
carga y una narrativa de proteccion de datos y continuidad operativa. Aun asi, no se observan
paquetes consultivos innovadores especificamente disefiados para continuidad/calidad, como
benchmarking con tableros ejecutivos, modelos TCO/ROI, monitoreo “as a service” con SLA
publicados, gemelos digitales o playbooks de mantenimiento basado en riesgo, el diferencial
actual descansa mas en la integracion tecnoldgica y el soporte de marca que en artefactos
consultivos estandarizados y agnosticos. Formalizar marcos de diagnostico con criterios
comparativos, rutas de inversion priorizadas y métricas de negocio permitiria transformar su
base técnica en propuestas consultivas repetibles y comparables, fortaleciendo competitividad
en cuentas con alta exigencia documental.

RIESGOS Y ALERTAS

Setiales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:
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Las principales alertas derivan de la ausencia publica de clausulas de independencia de
marca y NDA/confidencialidad, la no publicacion de SLA y de ejemplos de entregables
consultivos, y la coexistencia de funciones comerciales con servicios de asesoria y auditoria,
sustentada por su traza de importaciones y adjudicaciones. Este contexto puede introducir
ambigiiedad de alcance y potencial sesgo cuando se requiere especificacion agnostica o
auditoria comparativa. Para mitigar en proyectos de cargas criticas, conviene condicionar la
contratacion a declaracion de no conflicto, NDA bilateral, metodologia y normas aplicadas,
responsables con certificaciones y un plan de trabajo con hitos y criterios de aceptacion. La
solicitud de informes anonimizados y referencias contactables permitira evaluar forma y
profundidad antes de adjudicar, integrando sus capacidades a gobiernos de decision basados
en evidencia y reduciendo incertidumbre contractual y técnica.
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22. Ferrindu.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

Ferrindu
IDENTIFICACION Y CONTROL
Competidor (razon social): FERRINDU S.A.S.
RUC: 0993370761001
Ciudad base: Guayaquil
Fecha: 02/09/2025 Hora inicio: 20h00 Hora fin: 22400
Observador: Ariel Ramirez Murioz
Pagina web: https://ferrindu.com/
CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD
Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagnodstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 1.
Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 0.

Declara auditoria de implementacion. - 1.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

La huella digital de Ferrindu combina un portafolio de suministros industriales e ingenieria
con una oferta explicita de “Auditoria de Calidad de Energia”, orientada a optimizar
continuidad operativa y reducir fallas por perturbaciones. Declaran evaluar armonicos,
flicker, desequilibrio, caidas/sobretensiones y transitorios, lo que sugiere un alcance de
diagnostico instrumental con foco en variables criticas de calidad; ademdas, su catdlogo
evidencia lineas eléctricas, hidraulicas y neumaticas, reforzando versatilidad operativa. Sin
embargo, en el canal publico no se presentan paquetes consultivos estandarizados que
detallen, con claridad ejecutiva, la definicion agnostica de requisitos y especificaciones, la
existencia de auditorias de implementacion como hito independiente, ni un plan de
mantenimiento/monitoreo con roadmap y KPIs; tampoco se muestran artefactos de muestra
(indices de informe, matrices de riesgo, criterios comparativos) que faciliten la evaluacion
previa a la contratacion. En sintesis, existe vocacion consultiva y base técnica visible,
mientras la paquetizacion documental orientada a decisiones ejecutivas deberia precisarse en
propuesta.
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METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.

Referencias a normas/buenas practicas. - 1.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 2.
Equipo y certificaciones. - 2.

Calificacion del bloque: 5.

Conclusion:

Ferrindu afirma utilizar “analizadores Clase A” para obtener resultados confiables y
comparables en su auditoria, lo que implica alineacion con prdcticas de metrologia exigentes
y genera una sefal positiva de rigor en captura de datos. Su escaparate técnico muestra
equipamiento de medicion eléctrica con referencias a familias reconocidas (p. ej., Fluke 1770
y 434/435-11), que suelen emplearse en campariias de registro y andlisis de calidad de energia,
reforzando la disponibilidad de herramientas. No obstante, no se publica una metodologia
paso a paso con plan de muestreo, clases de exactitud declaradas por instrumento, protocolos
de campania, umbrales de severidad ni anclajes explicitos a marcos normativos como IEEE
1159, IEC 61000-4-30/7/15/19, EN 50160 o0 IEC 62586 que aseguren trazabilidad y
comparabilidad intersitios. En procesos competitivos, convendria solicitar protocolo técnico,
lista de instrumentos y software analitico, responsables firmantes y un indice de informe tipo
para garantizar reproducibilidad y consistencia.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En los canales publicos revisados, Ferrindu no publica politicas explicitas de independencia
de marca, declaraciones de no conflicto, modelos de NDA/confidencialidad o cédigos de
ética/compliance aplicables a servicios de diagnostico y auditoria. Su posicionamiento como
proveedor de componentes e integrador de soluciones eléctricas, hidraulicas y neumaticas
sugiere coexistencia de capas consultiva y comercial, lo que puede introducir percepciones de
sesgo si las recomendaciones se alinean con lineas representadas. La ausencia de
lineamientos de resguardo de informacion y segregacion de funciones obliga a pactar
salvaguardas contractuales previas cuando se requiera especificacion agnostica o auditorias
comparativas. En cuentas con altos requisitos de gobernanza, resulta prudente condicionar el
inicio a una declaracion de no conflicto, NDA bilateral, protocolos de custodia de datos y
definicion de responsables firmantes, de modo que la asesoria se ejecute con independencia
verificable sin desmedro de la capacidad técnica operativa declarada en su escaparate y su
oferta de auditoria.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: 0.
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Conclusion:

La pagina de “Auditoria de Calidad de Energia” comunica beneficios operativos y el uso de
instrumentacion de clase A para evaluar perturbaciones, junto con llamados a cotizacion que
activan el flujo comercial. Sin embargo, no se publican acuerdos de nivel de servicio que fijen
plazos de andlisis, tiempos de entrega de informes, numero de iteraciones de revision, soporte
posentrega o criterios de aceptacion de productos intelectuales; tampoco se exhiben ejemplos
anonimizados de reportes, resumenes ejecutivos o matrices normativas que permitan juzgar
profundidad técnica y narrativa antes de contratar. En adquisiciones basadas en entregables
evaluables, conviene solicitar, desde la primera conversacion, un plan por hitos
(levantamiento, campania de medicion, borrador, revision, version final), indice de informe,
responsables firmantes y ventanas de soporte. Ese encuadre permite alinear expectativas,
gobernar tiempos y asegurar comparabilidad entre oferentes en diagnosticos de continuidad y
calidad.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.
Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se observan tarifarios publicos ni esquemas de cobro por hora, alcance o hitos para
consultoria o diagndstico,; tampoco hay claridad sobre inclusiones y exclusiones, supuestos
logisticos, vidticos, propiedad intelectual de los informes o condiciones de pago ligadas a
entregables. La dinamica visible es cotizacion caso a caso mediante contacto directo, practica
habitual en integraciones, pero de menor comparabilidad frente a proveedores que publican
cartas de servicio y terminos tipo. Para mitigar ambigiiedad de alcance y proteger la
confidencialidad, resulta recomendable exigir una propuesta desglosada por etapas y
artefactos (medicion, modelado, informe, workshop), con criterios de aceptacion, iteraciones
incluidas y condiciones de pago por hito, vinculando precio a valor (disponibilidad,
reduccion de incidentes, TCO). Ese marco mejora la evaluacion costo—resultado y ordena
expectativas sobre tiempos, calidad documental y responsabilidades técnicas.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 1.
Canales de captacion. - 1.

Proceso comercial visible. - 0.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:
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Ferrindu mantiene un sitio activo con categorias de producto y paginas de servicios, botones
de cotizacion y contacto, ademds de mensajes de cobertura “en Guayaquil y todo el
Ecuador”, lo que sugiere atencion nacional coordinada desde Guayas. La serial de “mds de 8
afios” en su narrativa corporativa convive con registros empresariales que situan la
constitucion legal de la S.A.S. en 2022, por lo que la experiencia comunicada parece provenir
de trayectoria previa del equipo o de operaciones anteriores a la actual figura societaria. No
se documenta un proceso comercial consultivo estandarizado con discovery técnico,
requerimientos de informacion, plazos de propuesta y responsables asignados; asi, la
previsibilidad del embudo depende de la interaccion con ventas/ingenieria. Para cuentas
multisede, conviene pactar puntos de entrada, lista de informacion requerida, tiempos de
propuesta y SLAs internos, capitalizando la capilaridad declarada y reduciendo fricciones de
coordinacion.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 0.
Publicaciones técnicas. - 0.
Clientes/alianzas relevantes. - 0.
Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

La reputacion publica se apoya en trazabilidad formal reciente del RUC y perfiles externos
que confirman constitucion en marzo de 2022, sede en Guayaquil y giro en servicios
relacionados con ingenieria, ademdas, listados sectoriales muestran a la compariia como
proveedora activa de soluciones técnicas e insumos industriales. Aunque la pagina de
auditoria presenta un discurso técnico y el catalogo incluye instrumentacion y equipos
ligados a medicion, no se publican casos de éxito con métricas, testimonios verificables ni
informes de muestra que permitan evaluar profundidad metodologica y resultados
cuantificados (disponibilidad, MTTR, severidad de perturbaciones). Para robustecer
autoridad consultiva en procesos competitivos, seria pertinente solicitar referencias
contactables, CVs/certificaciones del equipo y reportes anonimizados con comparativos
normativos y recomendaciones priorizadas, de modo que la evidencia documental
complemente la presencia comercial y soporte decisiones ejecutivas basadas en KPI.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:
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La diferenciacion comunicada integra un enfoque de auditoria con instrumentacion de clase
A y un portafolio de suministros industriales, lo que habilita un abordaje que va desde la
medicion hasta la provision de soluciones, con potencial de respuesta agil en campo. No
obstante, no se observan paquetes consultivos innovadores especificamente diseriados para
continuidad/calidad con artefactos estandarizados agnosticos, como benchmarking con
tableros ejecutivos, modelos TCO/ROI, monitoreo “as a service” con SLA publicos, gemelos
digitales o playbooks de mantenimiento basado en riesgo. El diferencial actual descansa mas
en la combinacion de e-commerce técnico y capacidad de diagnostico que en marcos
consultivos comparables entre proveedores. Formalizar metodologias, criterios comparativos
y rutas de inversion priorizadas permitiria traducir su base técnica y logistica en propuestas
repetibles y comparables para cuentas con alta exigencia documental y gobernanza
regulatoria.

RIESGOS Y ALERTAS

Sefiales de solo preventa. - SI.

Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.

Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Los principales riesgos provienen de la ausencia publica de clausulas de independencia y
NDA/confidencialidad, la no publicacion de SLA y de ejemplos de entregables consultivos, y
la coexistencia de funciones de provision con servicios de auditoria, que puede introducir
sesgo en la prescripcion si no se separan roles. La discrepancia temporal entre “mas de 8
afios” comunicados y la constitucion legal en 2022 aconseja solicitar aclaraciones sobre
trayectoria efectiva, proyectos y responsables técnicos. Para mitigar en entornos de cargas
criticas, conviene condicionar la contratacion a declaracion de no conflicto, NDA bilateral,
metodologia y normas aplicadas, responsables con certificaciones y un plan de trabajo con
hitos, criterios de aceptacion y ventanas de soporte; adicionalmente, requerir reportes
anonimizados y referencias contactables permitira evaluar forma y profundidad antes de
adjudicar, reduciendo incertidumbre contractual y técnica.
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23. PowerQualityRV.

Ficha de Observacion "COMPETIDORES"

PowerQualityRV

IDENTIFICACION Y CONTROL

Competidor (razén social): VARAS BORJA RAUL HECTOR
RUC: 1714499066001 - Persona Natural

Ciudad base: Guayaquil

Fecha: 03/09/2025 Hora inicio: 20h00 Hora fin: 21400
Observador: Ariel Ramirez Murioz

Pagina web: https://powerqualityrv.com/

CRITERIOS DE ELEGIBILIDAD

Empresa activa: ST
Oferta de consultoria/auditoria independiente (no solo preventa): NO
Evidencia publica del servicio (pagina): SI

PORTAFOLIO DE CONSULTORIA

Declara diagndstico/assessment de continuidad y calidad de energia. - 2.

Declara definicion de requisitos y especificaciones. - 0.

Declara plan de mantenimiento / monitoreo / roadmap. - 1.

Declara auditoria de implementacion. - 0.

Claridad de alcances y entregables. - 0.

Calificacion del bloque: 3.

Conclusion:

La huella digital de PowerQualityRV lo posiciona como especialista en continuidad y calidad
de energia con un portafolio que combina estudios de calidad, auditorias eléctricas,
asesoramiento e integracion de proyectos con UPS, y servicios de reparacion, mantenimiento
y monitoreo de UPS; ademdas, declara lineas complementarias en distribucion
(transformadores) y soluciones para data center y sistemas DC, lo que sugiere cobertura
desde la fuente hasta la carga. El discurso “somos un grupo de ingenieros especializados en
calidad de la energia” refuerza la vocacion consultiva y operativa. No obstante, en el canal
publico no se observan paquetes estandarizados que expliciten, con claridad ejecutiva, un
assessment de continuidad/calidad con entregables, criterios de aceptacion, auditorias de
implementacion como hito independiente ni un roadmap de mantenimiento/monitoreo con
KPIs y roles firmantes, tampoco se muestran informes de muestra o matrices comparativas.
En sintesis, existe vocacion consultiva y amplitud técnica declarada, mientras la
paquetizacion documental orientada a decisiones ejecutivas deberia precisarse en propuesta.
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METODOLOGIA, NORMAS Y HERRAMIENTAS

Metodologia explicita. - 0.

Referencias a normas/buenas practicas. - 0.
Herramientas/instrumentacion declaradas. - 1.
Equipo y certificaciones. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:

El sitio sostiene que cuentan con “‘equipos de medicion apropiados y calibrados” y
“Ingenieros certificados” para realizar analisis de calidad de energia, listando parametros
tipicos (tension, corriente, desequilibrios), lo que indica disponibilidad instrumental y
procedimientos basicos de campania. Sin embargo, no se publica una metodologia consultiva
paso a paso (plan de muestreo, clases de exactitud por instrumento, protocolos de instalacion
y ventanas de registro, umbrales de severidad) ni un anclaje explicito a marcos
internacionales como IEEE 1159, IEC 61000-4-30/7/15/19, EN 50160 o IEC 62586 que
asegure trazabilidad y comparabilidad intersitios, tampoco se detallan las plataformas de
software analitico utilizadas. En procesos competitivos, ello obliga a solicitar protocolo
técnico, inventario de instrumentos y software, responsables firmantes y un indice de informe
tipo, garantizando reproducibilidad y consistencia con buenas prdacticas, especialmente
cuando las conclusiones derivan en decisiones de inversion o ajustes operativos en cargas
criticas.

INDEPENDENCIA, CONFIDENCIALIDAD Y CUMPLIMIENTO

Declaracion de independencia de marca / ausencia de conflicto. - 0.
NDA/confidencialidad y manejo de informacion. - 0.
Etica/compliance. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

En la presencia digital disponible no se identifican declaraciones explicitas de independencia
de marca, politicas de no conflicto, modelos de NDA/confidencialidad ni codigos de
ética/compliance; simultaneamente, el portafolio incluye asesoramiento e integracion de
proyectos con UPS, distribucion de transformadores y soluciones para centros de datos, lo
que sugiere coexistencia de capas consultiva y comercial. Sin salvaguardas publicas, esa
doble condicion puede percibirse como fuente de sesgo en la prescripcion si los diagnosticos
derivan en recomendaciones alineadas con equipos provistos por la misma firma. Para
entornos con requisitos de gobernanza estrictos, la idoneidad deberia condicionarse a una
declaracion de no conflicto, NDA bilateral, protocolos de custodia de datos y responsables
técnicos firmantes de los informes, separando contractualmente la asesoria de cualquier
provision. Este encuadre preserva la imparcialidad sin desmedro de la capacidad técnica
anunciada, y facilita auditorias internas o comparativas entre proveedores.

SERVICIO, SLA'Y ENTREGABLES

SLA/tiempos de entrega para informes/resultados. - 0.
Calidad percibida de entregables de muestra. - 0.
Revisiones/soporte post-entrega. - 0.

Calificacion del bloque: - 0.
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Conclusion:

PowerQualityRV mantiene formularios y datos de contacto directos (teléfonos moviles,
correo) y secciones de “Quiénes somos”, “Productos y servicios” y “Soporte técnico”, lo que
facilita activar un flujo de atencion, ademas, su narrativa enfatiza disponibilidad nacional y
llamados a cotizacion. Sin embargo, no se publican acuerdos de nivel de servicio que definan
tiempos de andalisis, plazos de entrega de informes, rondas de revision incluidas, soporte
posentrega o criterios de aceptacion de productos intelectuales; tampoco se muestran
ejemplos anonimizados de reportes, resumenes ejecutivos o matrices normativas para valorar
profundidad y estructura documental antes de contratar. Para compras basadas en
entregables evaluables, conviene solicitar desde el primer contacto un plan por hitos
(levantamiento, campania, borrador, revision, version final), indice de informe, responsables
firmantes y ventanas de soporte, de modo que tiempos y calidad queden gobernados desde el
inicio y se asegure comparabilidad entre oferentes.

PRECIO Y CONDICIONES

Indicaciones de modo de cobro. - 0.

Transparencia en qué incluye/no incluye y supuestos de precio. - 0.

Condiciones de pago / hitos. - 0.

Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

No se observan tarifarios publicos ni esquemas de cobro por hora, alcance o hitos para
consultoria/diagnostico, tampoco se explicitan inclusiones/exclusiones, supuestos logisticos y
de viaticos, propiedad intelectual de informes o condiciones de pago ligadas a entregables. La
prdctica aparente es cotizacion caso a caso tras el levantamiento, adecuada para servicios a
medida, pero de menor comparabilidad frente a cartas de servicio estandarizadas. Para
mitigar ambigiiedad y gobernar el costo-resultado, resulta recomendable exigir una
propuesta desglosada por etapas y artefactos (medicion, modelado, informe, workshop), con
criterios de aceptacion, iteraciones incluidas y condiciones de pago por hito, vinculando
precio a valor (reduccion de perturbaciones, disponibilidad, TCO). Este encuadre protege
ademas confidencialidad y derechos de uso de la documentacion técnica generada durante el
servicio, especialmente relevante cuando se monitorean infraestructuras criticas.

CANALES, COBERTURA Y PRESENCIA COMERCIAL

Cobertura geografica (nacional/regional) claramente expuesta. - 1.
Canales de captacion. - 1.

Proceso comercial visible. - 0.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:
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El sitio web esta estructurado con secciones de “Calidad y eficiencia energética”,
“Distribucion de energia”, “Sistemas de energia DC” y “Centro de datos”, mds paginas de
contacto y “Trabaje con nosotros”; adicionalmente, existe presencia en Instagram con
contenido de servicios, lo que apoya captacion por canales directos. Los teléfonos y correo
estan publicados, sugiriendo atencion nacional coordinada desde Guayaquil. No obstante, no
se detalla un proceso comercial consultivo estandarizado que describa discovery técnico,
requerimientos informativos, plazos de propuesta, responsables asignados y criterios de
cierre; la previsibilidad del embudo dependera de la interaccion con ventas/ingenieria. Para
cuentas multisede, conviene pactar tempranamente puntos de entrada, lista de informacion
requerida, tiempos de propuesta y SLAs internos, capitalizando la capilaridad digital y

reduciendo fricciones en coordinacion de camparias de medicion y entregas.

REPUTACION Y AUTORIDAD TECNICA

Casos de éxito/testimonios verificables. - 0.
Publicaciones técnicas. - 0.
Clientes/alianzas relevantes. - 0.
Calificacion del bloque: 0.

Conclusion:

La reputacion publica se apoya en trazabilidad de identidad personal (graduado de la UPS,
perfiles profesionales) y en una presencia digital coherente con servicios eléctricos y de
calidad de energia, el sitio y redes reflejan actividad reciente, aunque con alcance aun
acotado. Sin embargo, no se publican casos de éxito con métricas, testimonios verificables ni
informes de muestra que permitan valorar profundidad metodologica y resultados
cuantificados (disponibilidad, MTTR, severidad de perturbaciones). Para robustecer
autoridad consultiva en procesos competitivos, seria util solicitar referencias contactables,
CVs/certificaciones, y reportes anonimizados con comparativos normativos y
recomendaciones priorizadas. Con esa evidencia, la propuesta podria traducirse en
credenciales comparables para decisiones ejecutivas basadas en KPI de continuidad, calidad
y costo de riesgo, complementando la especializacion que el sitio declara en estudios de
calidad de energia.

INNOVACION Y DIFERENCIACION

Propuesta de valor clara y diferenciadores. - 1.
Soluciones/formatos innovadores. - 0.
Adaptacion a tendencias. - 1.

Calificacion del bloque: 2.

Conclusion:
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La diferenciacion comunicada integra estudios de calidad de energia, asesoramiento en UPS,
mantenimiento/monitoreo de UPS y ofertas de distribucion y data center, lo que habilita un
abordaje integral de punta a punta. La promesa de instrumentacion calibrada y equipos
certificados sugiere orientacion a datos y rigor en mediciones. Aun asi, no se observan
paquetes consultivos innovadores especificamente disefiados para continuidad/calidad, como
benchmarking con tableros ejecutivos, modelos TCO/ROI, monitoreo “as a service” con SLA
publicos, gemelos digitales o playbooks de mantenimiento basado en riesgo, tampoco se
muestran artefactos estandarizados agnosticos que faciliten comparabilidad entre oferentes.
Formalizar marcos de diagnostico con criterios comparativos, rutas de inversion priorizadas
y métricas de negocio permitiria convertir su base técnica en propuestas consultivas
repetibles y comparables, fortaleciendo el posicionamiento frente a cuentas con alta exigencia
documental.

RIESGOS Y ALERTAS

Sefiales de solo preventa. - SI.
Promesas vagas / ausencia de evidencia verificable. - SI.
Conflictos de interés potenciales. - SI.

Conclusion:

Las principales alertas derivan de la ausencia publica de clausulas de independencia y
NDA/confidencialidad, la no publicacion de SLA y ejemplos de entregables consultivos, y la
coexistencia de funciones de asesoria con provision/instalacion de soluciones (UPS,
transformadores, data center), lo que puede introducir ambigiiedad de alcance y potencial
sesgo en la prescripcion si no se separan funciones. Aunque la pagina declara
instrumentacion calibrada y especializacion, el comprador con cargas criticas deberia
condicionar la contratacion a declaracion de no conflicto, NDA bilateral, metodologia y
normas aplicadas, responsables firmantes y un plan de trabajo con hitos, criterios de
aceptacion y ventanas de soporte. La solicitud de informes anonimizados y referencias
contactables permitira evaluar forma y profundidad antes de adjudicar, integrando
capacidades a gobiernos de decision basados en evidencia y reduciendo incertidumbre
contractual y técnica.
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