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Introduccion Ejecutiva

El mercado global de la energia eolica se encuentra en una fase de expansion sin precedentes, con
instalaciones que han alcanzado cifras récord en los ultimos afios, impulsadas por la ineludible transicion
energética global y la creciente demanda de electricidad limpia.' Este dinamismo, sin embargo, ha forjado
un panorama competitivo de alta intensidad. Por un lado, el mercado esta dominado en volumen por
fabricantes chinos como Goldwind, Envision y MingYang, quienes han copado los primeros puestos en
capacidad instalada anual gracias a su agresiva estrategia de precios y al masivo mercado interno.' Por
otro lado, los fabricantes de equipos originales (OEMs) occidentales, como Vestas, Siemens Gamesa y GE
Vernova, demuestran una notable resiliencia, compitiendo ferozmente en innovacion tecnoldgica,
soluciones de servicio integral y una fuerte presencia en mercados geograficos especificos fuera de
China.”

En este contexto, la empresa ficticia HeliosVenture, con la ambicion de establecerse como un actor
relevante a nivel mundial, se enfrenta a un desafio estratégico formidable. La diferenciacion es clave en
un sector donde el precio es un factor decisivo, especialmente frente a la competitividad de costes de los
rivales asiaticos °, y donde la innovacion tecnolégica avanza a un ritmo vertiginoso, con una carrera
constante hacia aerogeneradores de mayor tamano y eficiencia, el desarrollo de soluciones

offshore flotantes y la integracion de sistemas de almacenamiento y parques hibridos.’

El presente informe, estructurado conforme a los requerimientos de un analisis de marketing y
comunicacion ’, ofrece un diagnostico exhaustivo de la presencia digital y la estrategia comunicacional de
HeliosVenture. A través de un analisis comparativo con los lideres consolidados del sector, se identifican
las brechas criticas y las oportunidades latentes. El objetivo final es proporcionar una hoja de ruta
estratégica y accionable que permita a HeliosVenture construir una marca robusta, generar oportunidades
de negocio de alta calidad y capturar una cuota de voz significativa en el didlogo global sobre el futuro de
la energia edlica.



1. Analisis de la Presencia Digital y Huella Online de
HeliosVenture

Esta seccion evalia de manera integral los puntos de contacto digitales de HeliosVenture. La efectividad
de estos activos se mide no de forma aislada, sino utilizando a los principales competidores como un
referente para calibrar la madurez, el impacto y la alineacion estratégica de la presencia online de la
compania. En un sector industrial donde las decisiones de compra son de alto valor y los ciclos de venta
se extienden por meses o incluso afios, la huella digital no es meramente un canal de marketing, sino un
reflejo directo de la solidez, innovacion y liderazgo de la empresa.'’ Una presencia digital débil puede ser
interpretada por clientes potenciales (desarrolladores de proyectos, entidades gubernamentales,
inversores) como una sefial de debilidad estratégica, afectando la confianza y pudiendo llevar a una
descalificacion prematura en el proceso de seleccion de proveedores.

1.1. Auditoria del Sitio Web (HeliosVenture.com)

El sitio web es el principal activo digital de cualquier empresa B2B y el epicentro de su estrategia de
comunicacion.

Arquitectura y Usabilidad (UX/UI)

Un analisis preliminar de la estructura de HeliosVenture.com revela una navegacion que podria ser
optimizada. En comparacion, los sitios de competidores como Vestas, Siemens Gamesa y GE Vernova
estan disenados con una clara orientacion al cliente, facilitando rutas de navegacion intuitivas hacia sus
soluciones.'” Estos sitios presentan categorias bien definidas como "Aerogeneradores" (con subsecciones
por potencia o aplicacion

onshore/offshore), "Servicios" (O&M, repotenciacion) y "Soluciones Energéticas"."” El sitio de
HeliosVenture debe asegurar que sus

buyer personas clave —ingenieros de proyecto, responsables de compras, analistas financieros y
funcionarios gubernamentales— puedan acceder sin friccion a informacion critica como fichas técnicas
de productos, casos de estudio de rendimiento y detalles sobre los servicios postventa.'’



Mensaje de Marca y Propuesta de Valor

El mensaje de marca de HeliosVenture carece de la claridad y contundencia de sus competidores. Vestas

nl

se posiciona inequivocamente como el "lider global en soluciones de energia sostenible" ', mientras que
GE Vernova articula una mision ambiciosa de "electrificar y descarbonizar el mundo"."* Helios Venture
debe definir y comunicar de forma consistente su propuesta de valor unica. ;Compite en innovacion
tecnoldgica, en la fiabilidad de sus equipos, en la sostenibilidad de su cadena de suministro o en la
agilidad y personalizacion de su servicio? Este mensaje debe ser el hilo conductor de toda la

comunicacion en el sitio web.

Contenido y Recursos

Una de las debilidades mas significativas de HeliosVenture.com es la ausencia de un centro de recursos
robusto. Empresas como Vestas y GE Vernova invierten considerablemente en la creacion de contenido de
valor, como blogs, secciones de noticias, informes descargables y casos de estudio detallados.'® Este tipo
de contenido es fundamental en una industria B2B técnica, ya que sirve para educar al mercado, generar
confianza, demostrar pericia y, en Ultima instancia, capturar leads cualificados en las primeras etapas del
ciclo de compra.'®



1.2. Diagnostico de Rendimiento SEO (On-Page y Técnico)

La visibilidad en motores de busqueda es crucial para ser encontrado por clientes potenciales que
investigan activamente soluciones edlicas.

Analisis Técnico

Una simulacion de auditoria técnica del sitio de HeliosVenture debe evaluar factores fundamentales para
la correcta indexacion por parte de Google. Esto incluye la velocidad de carga de la pagina, la
optimizacion para dispositivos méviles (disefio responsive), la implementacion de un certificado de
seguridad (HTTPS) y la correcta configuracion de archivos como robots.txt y sitemap.xml. Deficiencias
en estas areas pueden penalizar severamente el posicioning organico del sitio.

Optimizacion On-Page

El analisis del contenido de HeliosVenture.com debe verificar si se esta llevando a cabo una estrategia de
optimizacion para palabras clave relevantes. Elementos como los titulos de pagina (<title>), encabezados
(H1, H2), meta descripciones y el propio texto deben estar alineados con los términos que el ptblico

objetivo utiliza en sus busquedas. Esto incluye no solo términos genéricos como "aerogeneradores", sino
también términos de nicho y de cola larga como "soluciones de energia edlica distribuida", "turbinas para

vientos bajos" o "repotenciacion de parques edlicos".”’

1.3. Evaluacion de la Estrategia en Redes Sociales

En el sector B2B de la energia, las redes sociales, y en particular LinkedIn, son una plataforma
indispensable para la construccion de marca, la comunicacion corporativa y el networking.

Analisis de Plataformas y Métricas



El analisis se centra en LinkedIn, donde competidores como Vestas, Siemens Gamesa y GE Vernova

mantienen una presencia activa y profesional.”” Utilizan esta plataforma para anunciar nuevos contratos,

destacar innovaciones tecnologicas, promover su cultura empresarial para atraer talento y posicionar a sus
ejecutivos como lideres de opinion. La estrategia de HeliosVenture debe ser evaluada frente a este

estandar, analizando no solo métricas cuantitativas como el niumero de seguidores, sino también la calidad

y la cadencia de sus publicaciones y las tasas de interaccion que generan.

La siguiente tabla ofrece una visiéon comparativa del rendimiento estimado en LinkedIn, donde se

evidencia la necesidad de HeliosVenture de intensificar sus esfuerzos para alcanzar el nivel de sus

competidores.

Tabla 1: Matriz Comparativa de Actividad y Rendimiento en Redes Sociales (LinkedIn)

Empresa N°de Frecuencia Tasa de Tipo de Calificacion
Seguidores de Engagement Contenido Cualitativa
(Estimado) Publicacion Promedio Principal (1-5)
(posts/seman
a)
HeliosVentu <50.000 0-1 Baja Promocional 2
re / Corporativo
Vestas >1.000.000 3-5 Media-Alta Proyectos, 5
Sostenibilida
d, RRHH
Siemens > 800.000 2-4 Media Tecnologia, 4
Gamesa Corporativo,
Proyectos
GE Vernova > 500.000 4-6 Media Innovacion, 5
Descarboniza
cion,
Liderazgo
Goldwind >100.000 1-2 Baja-Media Corporativo, 3
Hitos de
Mercado
(Asia)




Calidad del Contenido

El contenido de los lideres del sector en LinkedIn va mas alla de la autopromocion. Comparten informes
de la industria, comentan sobre politicas energéticas, celebran los logros de sus equipos y publican
articulos de liderazgo de pensamiento.'’ Esta estrategia de aportar valor a la comunidad profesional es lo
que construye una audiencia leal y posiciona a la marca como una autoridad en el campo. El contenido de
HeliosVenture debe evolucionar en esta direccion para ser relevante.

1.4. Monitoreo de Reputacion y Menciones Externas

La credibilidad de una empresa B2B se construye en gran medida a través de la validacion de terceros.

Analisis de Medios Sectoriales

Una busqueda en publicaciones de referencia de la industria energética (analogas a El Periodico de la
Energia o Reve) y en informes de analistas de mercado (como los de BloombergNEF o Wood Mackenzie)
revelaria la frecuencia con la que se menciona a HeliosVenture.' Una ausencia notable en estas
conversaciones es un indicador claro de una baja notoriedad de marca y una estrategia de relaciones
publicas poco desarrollada.

Presencia en Foros y Comunidades Profesionales

La participacion activa en foros de la industria, tanto online como offline, es crucial. Ser ponente en un
congreso como los organizados por enerTIC.org o ser un miembro activo del Foro Eélico Marino son
acciones que construyen credibilidad y generan contactos de alto valor.”” Se debe evaluar si los expertos
de HeliosVenture estan presentes y son reconocidos en estos circulos profesionales, ya que esto refuerza

la percepcién de la empresa como un actor serio y conocedor del sector. '



2. Analisis de Tendencias de Contenido y Palabras Clave

Para capturar la atencion de un publico técnico y especializado, es imperativo entender qué informacion
buscan, qué problemas intenta resolver y qué formatos de contenido prefieren. Esta seccion desglosa el
panorama de contenido del sector edlico para que HeliosVenture pueda crear una estrategia que resuene
con su audiencia objetivo. La aproximacion correcta no se basa en la promocién de productos, sino en la
resolucion de las incertidumbres del cliente. Un proyecto edlico es una inversion de capital masiva, sujeta
a riesgos técnicos, financieros y operativos.'’ Por ello, el contenido mas efectivo es aquel que funciona
como una herramienta de mitigacion de riesgos, ayudando a los prospectos a construir un caso de negocio
solido y predecible.”

2.1. Mapeo del Ecosistema de Palabras Clave

La estrategia de contenidos debe estar anclada en una comprension profunda de la intencion de bisqueda
del usuario en cada etapa de su proceso de decision.

e Keywords Informativas (Top-of-Funnel): En la fase inicial, los prospectos buscan comprender
conceptos y tendencias. Las busquedas incluyen términos como: ";codmo funciona la energia edlica
marina flotante?", "coste nivelado de energia (LCoE) edlica", "impacto ambiental parques edlicos" o
"tendencias en almacenamiento de energia para renovables".” El contenido que responde a estas
preguntas posiciona a HeliosVenture como una fuente de conocimiento fiable.

e Keywords de Consideracion (Middle-of-Funnel): A medida que avanzan, los usuarios comparan
soluciones y proveedores. Las busquedas se vuelven mas especificas: "comparativa aerogeneradores
6MW", "mejores fabricantes de turbinas edlicas 2025", "tecnologia direct drive vs. con
multiplicadora" o "soluciones de hibridacién solar-edlica”.! Aqui, el contenido debe destacar las
ventajas técnicas y operativas de las soluciones de HeliosVenture.

e Keywords Transaccionales (Bottom-of-Funnel): En la fase final, la intencién de compra es
explicita. Los términos de busqueda son directos: "comprar aerogenerador 3MW", "solicitar
presupuesto parque eolico", "servicios O&M para turbinas Vestas" (indicando una busqueda de
alternativas). El contenido en esta etapa debe facilitar el contacto y la solicitud de informacion

detallada.

2.2. Benchmarking de Estrategias de Marketing de Contenidos



El analisis de como los lideres del mercado utilizan el contenido para atraer y convertir a su audiencia
ofrece una guia valiosa.

e Analisis de Competidores: Vestas sobresale en la publicacidon de casos de estudio detallados que
cuantifican el retorno de la inversion (ROI) y la mejora en la Producciéon Anual de Energia (AEP) de
sus tecnologias, demostrando de forma tangible el valor para el cliente.’” GE Vernova, a través de su
portal de noticias "The Current", se posiciona como un lider en innovacion, con articulos que
exploran el futuro de la red eléctrica y el impacto de sus proyectos a gran escala.'* Goldwind, por su
parte, centra su comunicacion en la fiabilidad y adaptabilidad de su tecnologia de accionamiento
directo (PMDD) en diversas condiciones operativas globales.’ Estas estrategias no venden un
producto; venden resultados, innovacion y fiabilidad, que son precisamente las respuestas a las
principales preocupaciones de los compradores.

e Identificacion de Gaps de Contenido: Existen oportunidades para que HeliosVenture se apropie de
nichos tematicos menos explotados. Mientras los grandes jugadores se centran a menudo en
proyectos a escala de utility, HeliosVenture podria desarrollar contenido de liderazgo de pensamiento
en areas como la integracion de la energia e6lica en comunidades energéticas locales, la
reindustrializacion de zonas rurales a través de proyectos edlicos, o la economia circular en el ciclo

de vida de los aecrogeneradores.”

2.3. Identificacion de Formatos de Contenido de Alto Impacto

El formato del contenido es tan importante como el tema. Para una audiencia técnica, la profundidad y la
credibilidad son cruciales.

e Contenido Técnico Descargable: Los white papers, informes técnicos y casos de estudio son los
formatos por excelencia para la generacion de leads en el sector B2B industrial.'® Documentos como
los
white papers de GE Vernova sobre la descarbonizacion de la red ** o los casos de estudio técnicos de
Siemens Gamesa *° son activos de alto valor que demuestran una profunda pericia técnica y
justifican el intercambio de datos de contacto por parte de un prospecto cualificado.

e Contenido Visual y Audiovisual: La complejidad de la tecnologia edlica hace que los formatos
visuales sean especialmente efectivos. Los videos que explican conceptos de ingenieria, muestran el
proceso de instalacion de una turbina o presentan testimonios de clientes pueden mejorar

significativamente la comprension y el engagement.**

e Liderazgo de Pensamiento: La autoridad se construye a través de la voz de los expertos. Articulos



de opinion en blogs corporativos, publicaciones en revistas especializadas del sector y la
participacién como ponentes en ferias y webinars son formatos indispensables para establecer la

reputacion de HeliosVenture y sus ingenieros como referentes de la industria.'’

2.4. Propuesta de Pilares de Contenido y Calendario Editorial para
HeliosVenture

Para estructurar su estrategia, HeliosVenture deberia centrarse en 3-4 pilares de contenido que reflejen sus
fortalezas y las oportunidades del mercado. Se proponen los siguientes:

1. Innovacién para la Eficiencia (LCoE): Contenido centrado en como la tecnologia de
HeliosVenture (aerodinamica, sistemas de control, etc.) reduce el Coste Nivelado de Energia, el KPI
mas importante para los desarrolladores de proyectos.

2. Fiabilidad y Rendimiento a Largo Plazo: Contenido que aborde la durabilidad de los
componentes, la efectividad de los servicios de O&M vy la garantia de rendimiento, mitigando el
riesgo operativo para el cliente.

3. Sostenibilidad y Ciclo de Vida: Contenido que explore la reciclabilidad de las palas, la reduccion
de la huella de carbono en la fabricacion y el impacto positivo de los proyectos en las comunidades
locales.

Un calendario editorial trimestral podria planificar la publicacion de un white paper técnico, dos casos de
estudio de proyectos, cuatro articulos de blog de liderazgo de pensamiento y un webinar, asegurando un
flujo constante de contenido de valor que nutra a los prospectos a lo largo de todo el embudo de
conversion.



3. Auditoria de Optimizacion de la Tasa de Conversion
(CRO)

Atraer trafico cualificado al sitio web es solo la mitad de la batalla. El siguiente paso critico es convertir
ese trafico en oportunidades de negocio tangibles. Una auditoria de CRO analiza la eficacia con la que el
sitio web guia a los visitantes hacia acciones de valor. En el contexto de la venta de bienes de capital
como los aerogeneradores, la "conversion" no debe entenderse como una venta final, sino como el inicio
de una conversacion cualificada. Por lo tanto, el objetivo de la optimizacién no es simplemente maximizar
el nimero de formularios enviados, sino mejorar la calidad de los prospectos que inician el contacto,
asegurando que el equipo de ventas invierta su tiempo en oportunidades con un potencial real.

3.1. Analisis de los Embudos de Conversion Criticos

Es fundamental mapear los recorridos que los usuarios realizan en el sitio para alcanzar un objetivo de
conversion.

e Mapeo de Recorridos y Objetivos: Se deben identificar los flujos de usuario mas importantes. Un
ejemplo tipico podria ser: Visita a la pagina de un modelo de turbina -> Clic en "Descargar Ficha
Técnica" -> Rellenar formulario de contacto -> Acceso al documento. Este proceso debe ser lo mas
fluido y libre de friccion posible. Se deben definir tanto las macro-conversiones (la acciéon mas
deseada, como una "Solicitud de Presupuesto™) como las micro-conversiones (acciones intermedias
que indican interés, como la "Suscripcidon a un boletin técnico" o la "Visualizacién de un video de
instalacion"). El analisis de los procesos de contacto de competidores como GE Vernova o Vestas
puede ofrecer valiosas referencias."”

e Alineacion con el Ciclo de Venta: Los embudos de conversion deben estar disefiados para iniciar
una relacion a largo plazo. Los competidores no venden un producto, ofrecen "soluciones de planta y
energia" o "acuerdos de servicio"."” Sus puntos de conversién estan disefiados para iniciar un didlogo
sobre una asociacion estratégica. Por lo tanto, un formulario que cualifica al prospecto (preguntando
por el tamafio del proyecto, el rol del solicitante, etc.) es mas valioso que uno que simplemente
recoge un nombre y un email, aunque genere un volumen menor de envios.



3.2. Identificacion de Puntos de Friccion y Fugas

Los puntos de friccion son barreras que impiden o desaniman al usuario a completar una accion.

Analisis de Formularios: Los formularios de HeliosVenture deben ser revisados criticamente. ;Son
demasiado largos? ;Piden informacion sensible en una etapa demasiado temprana? ;Los campos son
claros y faciles de entender? Un formulario con 10 campos obligatorios para descargar un folleto
general es un punto de fuga evidente. La optimizacion debe buscar el equilibrio perfecto entre
obtener la informacion necesaria para cualificar al lead y minimizar el esfuerzo para el usuario.
Claridad de las Llamadas a la Accién (CTAs): Los botones y enlaces que incitan a la accion
deben ser visualmente prominentes y su texto debe ser especifico y orientado al beneficio. Un CTA
como "Contacte con un experto en su region" es mucho mas persuasivo que un genérico "Enviar".
Deben comunicar claramente qué sucedera a continuacion y qué valor obtendra el usuario.
Propuesta de Valor en Paginas de Destino (Landing Pages): Cada pagina disefiada para la
conversion (ya sea para una descarga o un contacto) debe reafirmar de manera concisa y potente el
beneficio que el usuario recibird. ;Por qué deberian dedicar tiempo a rellenar este formulario? La
pagina debe responder a esta pregunta de forma inmediata.

3.3. Hoja de Ruta para Experimentacion y Mejora (A/B Testing)

La optimizacion de la conversion es un proceso iterativo basado en datos, no en suposiciones. Se debe
implementar un programa de pruebas A/B para validar cientificamente las mejoras.

Formulacion de Hipétesis: Se deben proponer hipotesis claras y medibles. Por ejemplo: "Creemos
que cambiar el titular de la pagina de contacto de 'Contacto’ a 'Hable con un Ingeniero de Proyectos'
aumentara las conversiones cualificadas en un 15%, porque se alinea mejor con la intencion de
nuestro buyer persona técnico".

Priorizacion de Pruebas: No todas las pruebas tienen el mismo potencial. Utilizando un modelo de
priorizacion como PIE (Potential, Importance, Ease), se puede crear una hoja de ruta que comience
con las pruebas que prometen el mayor impacto con el menor esfuerzo de implementacion,
asegurando ganancias rapidas y la validacion del proceso de experimentacion.



4. Analisis Comparativo de Cuota de Voz (Share of Voice -
SoV)

La Cuota de Voz (SoV) es una métrica estratégica que cuantifica la visibilidad de una marca en el
mercado en comparacion con sus competidores directos. Responde a una pregunta fundamental para la
direccion: ";Qué porcentaje del didlogo total de nuestro sector estamos capturando?".” Un SoV bajo
indica que la marca es un actor secundario en la conversacion de la industria, independientemente de su
cuota de mercado real. Este andlisis revela una oportunidad estratégica clave: existe una notable
divergencia entre la cuota de mercado (liderada por OEMs chinos) y la cuota de voz en los mercados
occidentales (dominada por OEMs occidentales). Mientras que los fabricantes chinos lideran en capacidad
instalada global, gran parte de esta se concentra en su mercado doméstico.' Sus estrategias de
comunicacion global son, en general, menos sofisticadas que las de sus pares europeos y
norteamericanos.'” Esto significa que HeliosVenture no necesita superar a un gigante como Goldwind en
volumen de produccion para poder superarlo en visibilidad, notoriedad y liderazgo de pensamiento en
mercados estratégicos como Europa o América, permitiéndole competir por proyectos de alto valor.

4.1. Metodologia y Alcance del Analisis

Para realizar un analisis robusto, es necesario definir claramente los parametros de la medicion.

e Competidores Seleccionados: El analisis se centrara en un grupo representativo del panorama
competitivo global:
o Vestas (Dinamarca): Lider historico y referente en calidad y servicio.
o Siemens Gamesa (Espafia/Alemania): Fuerte competidor, especialmente en el segmento
offshore.
GE Vernova (EE. UU.): Gigante industrial con una fuerte presencia en el mercado americano.
Goldwind (China): Lider mundial actual en capacidad instalada anual, representando el desafio
de la competencia asiatica.'
e Canales Monitoreados: Se mediran tres canales clave que conforman la conversacion digital en el
sector:
1. Busqueda Organica: Visibilidad en los resultados de busqueda de Google.
2. Medios Digitales: Menciones en publicaciones especializadas y noticias del sector.
3. Dialogo Social: Conversaciones y menciones en plataformas profesionales como LinkedIn y X
(anteriormente Twitter).



4.2. Cuota de Voz en Busqueda Organica (SEO)

Este indicador mide el dominio de una marca en las paginas de resultados de los motores de busqueda
para un conjunto de palabras clave estratégicas (las identificadas en la Seccion 2.1). Se calcula como el
porcentaje de impresiones que recibe el dominio de una empresa frente al total de impresiones de todos
los competidores para ese conjunto de keywords. Un bajo SoV en blisqueda organica para Helios Venture
indicaria una estrategia SEO deficiente y una pérdida de oportunidades frente a prospectos que buscan
activamente soluciones.

4.3. Cuota de Voz en Medios Digitales

Esta métrica evalua la presencia de la marca en el ecosistema de medios online. Se cuantifica el nimero
total de articulos y noticias publicados en un periodo determinado (p. ¢j., los Gltimos 12 meses) en un
listado de medios sectoriales relevantes (analogos a los consultados en esta investigacion ') que
mencionan a cada uno de los competidores. El SoV de HeliosVenture seria el porcentaje de menciones
que recibe del total. Un andlisis mas profundo también puede incluir el sentimiento (positivo, neutro,
negativo) de estas menciones para calificar la naturaleza de la cobertura mediatica.

4.4. Cuota de Voz en el Dialogo Social

Aqui se mide la participacion de la marca en las conversaciones que tienen lugar en las redes sociales
profesionales. Utilizando herramientas de monitoreo social, se calcula el volumen de menciones de cada
marca competidora en plataformas como LinkedIn y X. El SoV de HeliosVenture representa su porcion de
la conversacion total. Esta métrica es un buen termometro del nivel de engagement y relevancia que una
marca tiene con la comunidad de profesionales del sector.



4.5. Diagnostico del Posicionamiento de HeliosVenture

Para consolidar los hallazgos y ofrecer una vision clara y accionable a la direccion, los resultados se

presentan en un cuadro de mando. Esta tabla resume la Cuota de Voz de HeliosVenture y sus

competidores en los diferentes canales, permitiendo una identificacion inmediata de las areas de mayor
debilidad y oportunidad.

Tabla 2: Cuadro de Mando de Cuota de Voz (Share of Voice)

Empresa SoV Busqueda SoV Medios SoV Dialogo SoV Ponderado
Organica (%) Digitales (%) Social (%) Total (%)

HeliosVenture 3% 2% 4% 3%

Vestas 35% 40% 38% 38%

Siemens 25% 28% 25% 26%

Gamesa

GE Vernova 22% 20% 23% 22%

Goldwind 15% 10% 10% 11%

Nota: Los valores son estimaciones ilustrativas basadas en la investigacion del mercado. El SoV

Ponderado Total es un promedio que podria ajustarse segun la importancia estratégica de cada canal.

El cuadro de mando evidencia de forma contundente el desafio de HeliosVenture. Con un SoV total del
3%, la empresa es practicamente invisible en el didlogo digital del sector. Destaca también la oportunidad

estratégica mencionada: a pesar de ser el lider en cuota de mercado, Goldwind tiene un SoV
significativamente menor que los OEMs occidentales en estos canales, lo que abre un espacio para que
HeliosVenture compita por la atencion y el liderazgo de pensamiento en los mercados internacionales.
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