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No cabe duda de que el sector de la iluminacién esta considerado como uno de los
seg-mentos mas relevantes en la industria de la electricidad. La mayoria de instalado-
res trabaja con productos de iluminacién, lo que deriva en una elevada demanda de
productos de alta calidad.

Sin embargo, el mercado se caracteriza por una gran predisposicién al cambio por
parte de los clientes. Por ello, es esencial para el fabricante poder conocer el compor-
tamiento del profesional del sector eléctrico, y poder asi entender cudles son los fac-
tores de in-fluencia y aspectos relevantes en la toma de decisiones. Solo asi se podra
garantizar el éxito a largo plazo.

Para profundizar en conocimientos sobre esta materia, Voltimum, el portal lider del
sector eléctrico, llevo a cabo entre octubre y diciembre de 2017 una detallada y ex-
haustiva re-copilacién de datos sobre el tema ,Lamparas e iluminacién inteligente®, en
la que partici-paron un total de 3000 profesionales del sector eléctrico.

Como resultado, a continuacién presentamos cuatro datos esenciales resultantes del
es-tudio, con el fin de ofrecer una perspectiva de valor para el sector de la lluminacion.
Pue-des consultar el estudio completo en: www.voltimum.com/studies.

Habla de calidad, no de innovacion

Si analizamos las campafias de comunicacién de distintos fabricantes del sector de la
ilu-minacion, la innovacion es un término clave a la hora de comercializar productos.
En la mayoria de los casos, se presupone que el profesional del sector estaria poten-
cialmente interesado en productos modernos que presenten funciones desconocidas
hasta el mo-mento. Pero este no es el caso en absoluto.

»A la hora de decidir sobre productos de iluminacion, los profesionales del sector
eléctrico se centran en calidad y precio, y no -como a menudo se presupone
erroneamente- en la innovacion. Por eso, el fabricante debe hablar de la relacion
calidad-precio de sus productos y no tanto de innovacion®.

Martin Zuberek

Director, Voltimum Alemania

www.voltimum.com/studies


http://www.voltimum.com/studies
https://www.voltimum.com/studies

voltimum

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

.

Calidad del producto
Precio
Asesoramiento técnico / planificacion

Compatibilidad con otros sistemas = o mas importante

Documentacion téc. del producto u segundo
Variedad de la gama de productos tercero
cuarto
Contacto directo con distribucién/servicio externo del..

m también importante
Servicio posventa, linea directa
Innovaciones

Experiencia del proveedor

Otros

Gréfico: ¢ Cuales son los criterios de decision mas importantes a la hora de elegir un pro-veedor o una marca en el sector de las ldmparas?

Segun el estudio de mercado que Voltimum ha realizado, la calidad de un producto,
se-guido de su precio, el asesoramiento técnico y la compatibilidad con otros siste-
mas, es, con diferencia, el criterio de decision mas importante. Por el contrario, segun
el presente estudio, la innovacion y la imagen del proveedor correspondiente apenas
desempefian un papel importante.

En el segmento de ,,lluminacion inteligente®, la calidad del producto es, también con
di-ferencia, el criterio de decisidon mas importante. Le siguen: la compatibilidad con
otros sistemas, el precio y el asesoramiento técnico. Por lo tanto, a la hora de realizar
campafas de comunicacion, el fabricante deberia resaltar estos atributos. El hecho de
que el pro-ducto sea o no innovador es probable que no tenga influencia en la decisién
de compra.

La predisposicion al cambio en el sector de la iluminacidn es extre-
madamente ele-vada. Aprovéchalo.

Cuando hablamos de productos de iluminacion, el profesional del sector eléctrico mu-
es-tra una altisima predisposicion al cambio. El 69 % del total de encuestados afirma
gue probaria una marca de mayor calidad. El 57 % estaria dispuesto a probar una mar-
ca nuevay un 36 % estaria dispuesto a probar marcas mas econémicas. Esta elevada
predisposicion al cambio supone para el fabricante tanto una oportunidad, como un
desafio.
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En este contexto, las campafias de comunicacién que destaquen la calidad y precio
de los productos se pueden utilizar para captar a aquellos clientes de la competencia
que muestren alta propensién al cambio. Al mismo tiempo, el fabricante siempre corre
peligro de perder clientes a favor de la competencia. Es importante hacer hincapié en
la calidad de los productos cuando se realicen camparias de comunicacién con clien-
tes existentes.

iEl distribuidor es el principal lider de opinién!

Cerca del 72 % de los profesionales del sector eléctricos que participaron en el estudio
de mercado de Voltimum aseguraron adquirir productos de iluminacién en un distribui-
dor, y sélo el 15% asegurd comprar online.

El distribuidor sigue siendo, con diferencia, la fuente de adquisicién mas importante
de productos de iluminacion. En este contexto, es interesante analizar los servicios
que el profesional del sector eléctrico utiliza en el marco de sus compras: el 57 % de
los usuarios encuestados afirmaron recibir explicaciones sobre nuevos productos cu-
ando compran en un distribuidor y apreciaron recibir asesoramiento técnico sobre los
productos. Un 61% de los encuestados afirmé recurrir a la pagina web del distribuidor
para consultar informacién sobre productos.

El distribuidor tiene, por lo tanto, influencia directa en el proceso de compra del pro-
fesio-nal del sector eléctrico. Las marcas que el distribuidor correspondiente no reco-
miende, publicite o apoye, tendran gran dificultad para ser percibidas por los poten-
ciales clientes. Es también interesante destacar que sélo un 20% de los encuestados
consideraria cam-biar de distribuidor, lo que significa que el profesional del sector
eléctrico no sélo confia en el distribuidor a la hora de comprar, sino que ademas de-
muestra lealtad hacia éste.
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El futuro es digital: japueste por configuradores y valoraciones de
pro-ductos!

A pesar de nuestro carifo por el clasico negocio a través el mostrador: jel futuro es
digital!

El 88 % de los usuarios encuestados aseguraron acudir personalmente al distribui-
dor sélo una vez a la semana... jY la tendencia va en aumento!

Cada vez mas usuarios utilizan configuradores online como ayuda para sus com-
pras. El 50 % de los profesionales encuestados consideran estas herramientas muy
relevantes. El 53 % afirmé que las valoraciones de producto son también un factor
decisivo.

En un contexto de creciente digitalizacidn de la sociedad, tanto los configuradores
como las valoraciones de producto van a ir cobrando cada vez mas importancia. Un
dato que el fabricante debe tener muy en cuenta en su propia estrategia de desar-
rollo.

Puedes consultar mas datos e informacién sobre los estudios de mercado realiza-
dos por Vol-timum en www.voltimum.com/studies.

»ENn un mundo en continuo cambio, es esencial que
tanto el fabricante, como el distribuidor, entiendan
las necesidades y requisitos de su cliente objetivo,
para poder impulsar las medidas de comunicacién
apropiadas que tengan una influencia positiva en el

w

proceso de compra. Nuestros estudios de mercado
proporcionan una completa perspectiva del mercado

w

y se constituyen como un pilar fundamental para

v

garantizar el éxito a largo plazo.

sLos resultados del presente estudio muestran
claramente qué medidas son necesarias para poder
subsistir en el sector de la iluminaciéon, un mercado
altamente competitivo: una buena relacién calidad-
precio y la urgente necesidad de crear ofertas digitales

acordes a nuestros tiempos*.

Martin Zuberek

Director, Voltimum Alemania
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