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1. Oportunidad de posicionamiento exprés
La precariedad de la oferta en el mercado de onduladores en Francia provoca una situación de mercado atípica. La mayoría de los competidores de GPT tienen unos plazos de entrega de más del doble que GPT (e incluso alguno no está en la actualidad en disposición de comprometerse en fechas de entrega). Aunque la situación es aún más dramática en el rango de pequeñas potencias, en las potencias objetivo de GPT la situación es también bastante tensa. En estas condiciones, los instaladores/promotores con problemas de aprovisionamiento estarán dispuestos a adquirir equipos de calidad con plazo de entrega corto, incluso de un productor desconocido. Existe pues una buena oportunidad de entrada rápida en el mercado Francés.
Se preconiza una entrada en el mercado soportada en la calidad de nuestro producto aprovechando plazos de entrega muy competitivos. El posicionamiento en precios debe acompañar la idea de producto de calidad y alinearse con los competidores con prestigio. El adquirente debe comprender que los productos que vende GPT son de calidad (made in EU) y que el precio corresponde a esta calidad. Posicionarse de forma agresiva en precios, podría llevar a una desconfianza en el producto. En un momento de carencia en la oferta, un nuevo proveedor que propone productos “baratos” resulta sospechoso.
Los precios que proponemos para entrar son los precios de España + el coste del transporte + 5% (margen para el agente comercial o un extra para GPT en el caso que ofertamos directo).
Creo que estos precios no son baratos, pero para Francia todavía competitivos (en Alemania puede ser parecido, en Italia la situación es más complicado), así que creo que el precio es correcto para una entrada en el mercado francés.  Subir más los precios podría dar miedo a los candidatos agentes comerciales y complicar nuestra entrada en el mercado. Ahora hay una buena oportunidad y no la podemos perder, así que prefiero un camino más seguro con precios competitivos.
Dada esta tensión del mercado, la entrada en Francia no debería posponerse. Incluso sin haber resuelto cuestiones fundamentales como la constitución de la red comercial o cómo se va a realizar el soporte técnico, se recomienda un lanzamiento inmediato. Estas y otras cuestiones habrán de ser solventadas antes de la instalación de los primeros onduladores GPT (si todo va bien, a finales de año).
Ya tenemos identificado nuestro primer agente comercial en Francia, contamos con www.servicios-ges.es para temas de instalación y mantenimiento en Francia y
estamos traduciendo nuestros catálogos en francés.
Así pues, coincidiendo con la celebración del “Salon des Energies Renouvables” en Paris del 16/06 al 19/06, GPT debería lanzar su primera campaña comercial. Lanzamiento que debería contar con los recursos necesarios para garantizar su éxito. Como dada la premura de tiempo, no es posible contar con stand propio, nuestra presencia en la feria debería hacerse desde el stand de un “socio” y con fuerte presencia comercial y técnica.
Para ello, antes de dicha Feria, se debería:
· Fijar el canal de ventas. Aunque sea de forma provisional, mientras se decide sobre la oportunidad de establecimiento de un vehículo francés, GPT debe establecer cómo va a operar el canal de ventas y post-ventas, en la fase transitoria.  
· Establecer precios y promociones de lanzamiento. A pesar de que se preconiza un posicionamiento en calidad, una introducción en un nuevo mercado podría venir acompañada de algún tipo de gesto comercial. A definir rápidamente.
Durante la fase transitoria contamos con venta directa vía nuestra página web, catálogos en la feria y los primeros agentes comerciales.
En una segunda fase, habría que determinar
· Red comercial, basada en instaladores o promotores posiblemente en forma de comisionistas por venta de productos
· Red de Soporte Técnico.
A corto plazo proponemos una implantación "light" con un GPT France, una oficina y un ingeniero técnico-comercial (y eventualmente una secretaria para poder contestar llamadas y recibir gente cuando el ingeniero esta en carretera) que permitir de aplicar nuestros "lessons learned" de la implantación en Italia.
También podemos considerar un stand propio GPT en Energia 8-11/12 en Montpellier.
2. BP Simplificado 
Suponiendo que GPT France actúa como comisionista de GPT para el mercado francés, que solo comercializa onduladores, y que alcanza una cuota de mercado del 10% en las grandes potencias, la cuenta de resultados simplificada del vehículo comercial francés proporcionaría el siguiente resultado:
Este BP se puede considerar como conservador (plan realista +10%, plan optimista +20%).
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Break-even en el segundo año de operación (con cuotas de mercado relativamente agresivas) y una estructura muy ligera consistente en 1 único empleado local que actúa como enlace entre GPT y el mercado francés, ya sea como nexo con los clientes con instalaciones en explotación o con la red de agentes comerciales. La gestión administrativa se supone completamente subcontratada. No se han considerado costes de estructura ni oficinas.
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3. Pasos inmediatos
De forma muy esquemática, los hitos más importantes en la implantación de Francia de GPT son:
· Inmediata: Validación por la dirección de GPT de la propuesta de lanzamiento inmediato en Francia, política de precios y posicionamiento en el mercado.
· Jun. 2010. Lanzamiento de GPT en el “Salon des Energies Renouvelables” de Paris de 16 a 19 de junio de 2010. 
· Dec. 2010. Tras analizar las posibles alternativas en el mercado francés y elección de los mejores socios locales, establecimiento de red comercial en Francia (red de intermediarios) y red de soporte técnico. 
· Dec. 2010. Puesta en funcionamiento del vehículo comercial en Francia (GPT France).


Paris,  31 de mayo de 2010
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Cuenta de Resultados simplificada de GPT France

Datos Basicos

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Precio Inversor Pequeña Pot (10-30) €/kW 400 380 361 343 326 310

Precio Inversor Gran Pot (30-100) €/kW 200 190 181 171 163 155

Ratio de variacion de precios 0,95

Ratio de variacion de Salarios 1,05

Ratio de variacion de Otros Costes 1,01

Mercado

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Mercado Fotovoltaico en Francia MW 450 450 450 450 450 450

Peq Potencia % 60% 60% 60% 60% 60% 60%

Gran Pot % 40% 40% 40% 40% 40% 40%

Peq Potencia MW 270 270 270 270 270 270

Gran Pot MW 180 180 180 180 180 180

Cuota de Mercado de GPT

Peq Potencia % 0,5% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0%

Gran Pot % 1,0% 4,0% 6,0% 8,0% 10,0% 10,0%

Peq Potencia MW 1,35 2,7 2,7 2,7 2,7 2,7

Gran Pot MW 1,8 7,2 10,8 14,4 18 18

Cuenta de Resultados de GPT France

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos Ingresos Peq Potencia k€ 540 1 026 975 926 880 836

Ingresos Gran Potencia k€ 360 1 368 1 949 2 469 2 932 2 786

Total Ingresos k€ 900 2 394 2 924 3 395 3 812 3 621

Comision de ventas % 10% 10% 10% 10% 10% 10%

Ingresos GPT F k€ 90 239 292 340 381 362

Costes Implantacion 20

Promocion 30 30 31 31 31 32

Administracion 5 15 15 15 15 16

Salarios 70 74 77 81 85 89

Otros 20 20 20 21 21 21

Costes GPT F 145 139 143 148 153 157

Margen Anual -55 100 149 192 229 205

Acumulado 0 -55 45 194 386 615 819
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