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RESUMEN

Incable S.A. es una empresa ecuatoriana con una trayectoria de mas de 36
afios de experiencia en el mercado local e internacional. Incable S.A. se
especializa en la fabricacibn y comercio de conductores y extensiones
eléctricas. El objetivo del presente trabajo es analizar las ventas extranjeras a
los paises de Bolivia, Pert y Colombia mediante la informacién proporcionada
por la empresa para proyectar las ventas del afio 2019 y 2020 y sugerir una
alternativa que permita la optimizacion de los ingresos internacionales. Para
el presente trabajo se utilizo la herramienta de regresion lineal con los datos
de facturacion proporcionados por la empresa, con el fin de proyectar las
ventas del 2019 y 2020. Entre las tendencias futuras que podrian influenciar
de manera positiva 0 negativa la proyeccion de ventas se refleja la innovaciéon
del internet 5G, el plan de marketing B2B, la disminucién de costos de materia
prima y witricity. De igual forma hay riesgos en la industria que podrian
influenciar como la inflacion, la escasez de innovacion y comunicacion con el
cliente. Luego del analisis se pudo apreciar un cambio de tendencia que puede
ser positivo como negativo en funcion del escenario. En conclusion la
tendencia de las ventas de conductores eléctricos de Incable S.A dependera
de las tendencias futuras y de igual forma de los posibles riesgos de la
industria, por lo cual se recomienda analizar mas tendencias futuras de la
industria y riesgos potenciales, de modo que se obtenga ventaja de conocer
mas tendencias que puedan influir de manera positiva y de igual forma
prevenir posibles escenarios negativos que afecten el volumen de ventas de

conductores eléctricos de Incable S.A.

Palabras Claves: Incable, conductores eléctricos, witricity, comercio, riesgo,

volumen.
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ABSTRACT

Incable S.A. It is an Ecuadorian company with a trajectory of more than 36
years of experience in the local and international market. Incable S.A.
specializes in the manufacture and trade of conductors and electrical
extensions. The objective of this work is to analyze foreign sales to the
countries of Bolivia, Peru and Colombia through the information provided by
the company to project the sales of the year 2019 and 2020 and suggest an
alternative that allows the optimization of international revenues. For this work,
the linear regression tool was used with the billing data provided by the
company, in order to project the sales of 2019 and 2020. Among the future
trends that could positively or negatively influence the sales projection It
reflects the innovation of the 5G internet, the B2B marketing plan, the reduction
of raw material costs and witricity. Also, there are risks in the industry that could
influence such as inflation, the lack of innovation and communication with the
customer. After the analysis it was possible to see a change in trend that can
be positive as negative depending on the scenario. In conclusion, the trend of
sales of electrical conductors of Incable SA will depend on future trends and
in the same way on the possible risks of the industry, so it is recommended to
analyze more future trends of the industry and potential risks, so that take
advantage of knowing more trends that can influence in a positive way and in
the same way prevent possible negative scenarios that affect the sales volume

of electrical conductors of Incable SA.

Key words: Incable, electrical conductors, witricity, commerce, risk, volume.
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RESUME

Incable S.A. C'est une entreprise équatorienne avec une trajectoire de plus de
36 ans d'expérience sur le marché local et international. Incable S.A. se
spécialise dans la fabrication et le commerce de conducteurs et de rallonges
électriques. L'objectif de ce travail est d'analyser les ventes a I'étranger vers
les pays de la Bolivie, du Pérou et de la Colombie a l'aide des informations
fournies par la société afin de projeter les ventes de 2019 et 2020 et de
proposer une alternative permettant d'optimiser les revenus internationaux.
Pour ce travail, I'outil de régression linéaire a été utilisé avec les données de
facturation fournies par l'entreprise, afin de projeter les ventes de 2019 et
2020. Parmi les tendances futures qui pourraient influer de maniére positive
ou négative sur la projection des ventes |l reflete I'innovation de I'internet 5G,
le plan marketing B2B, la réduction du colt des matieres premiéres et de
I'esprit. De la méme maniére, certains risques dans l'industrie pourraient avoir
une influence, tels que l'inflation, le manque d’innovation et la communication
avec le client. Apres l'analyse, il a été possible de constater un changement
de tendance pouvant étre positif ou négatif selon le scénario. En conclusion,
la tendance des ventes de conducteurs électriques d’Incable SA dépendra des
tendances futures et de la méme maniere des risques éventuels du secteur. Il
est donc recommandé d’analyser davantage les tendances futures du secteur
et les risques potentiels, de maniére a: profiter de la connaissance de
davantage de tendances pouvant avoir une influence positive et éviter de la
méme maniére des scénarios négatifs pouvant affecter le volume des ventes

de conducteurs électriques d'Incable SA.

Mots Clés: Incable, conducteurs électriques, Witricity, commerce, risque,

volume.
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INTRODUCCION

Antecedentes

El siguiente proyecto de investigacion tiene como finalidad realizar un andlisis
de ventas internacional de conductores y extensiones eléctricos de le empresa
INCABLE S.A.

Este trabajo se lleva a cabo a través de los siguientes analisis de
investigacion; establecer la venta extranjera de conductores y extensiones
eléctricos en los mercados extranjeros, especificamente en los paises de
Bolivia, Colombia y Peru con el objetivo de hacer una proyeccion de las ventas
para el afio 2020 de los items mas pedidos por estos paises y sus empresas
respectivas con la finalidad de abastecer la demanda.

En este afio 2019, Ecuador se encuentra en la posicion 69 de las mayores
economias de exportaciéon del mundo y se ubica en el puesto 102 por la
complejidad de su economia segun el indice de Complejidad Econémica
(ECI). De acuerdo con el Sistema Harmonizado son materias o productos,
tales como: petréleo crudo, platanos, crustaceos, pescado procesado y flores
cortadas, lo que en conjunto llegan a la cifra de 14 096 millones de doélares
americanos, estos productos mencionados arriban a paises destino como:
Estados Unidos, Vietnam, Chile, Panama y Rusia. (The Observatory of
Economic Complexity. (OEC), 2019).

Con lo antes mencionado la empresa Incable S.A. tiene como objetivo
mantener y mejorar el espacio que su marca ha ganado en el mercado
internacional, tanto en Norteamérica como en Sudameérica, con este norte
busca mejorar las ventas anuales, las cuales se estan desacelerando, por lo
que la empresa mejorar sus ventas en estas regiones e incursionar en
mercados europeos (Incable, 2019).

Incable S.A. es una empresa ecuatoriana con una trayectoria de mas de 36
afios de experiencia en el mercado local e internacional. Incable S.A. se
especializa en la fabricacibn y comercio de conductores y extensiones
eléctricas, los mismos que pueden ser de cobre, aluminio o acero,
dependiendo de lo que el cliente requiera. Incable S.A. a nivel nacional opera

bajo la muy reconocida marca CORDS, pero en paises como Estados unidos,



las empresas distribuidoras solicitan que los productos sean fabricados con el
nombre de su marca y respetando sus especificaciones técnicas.

Incable S.A. tiene como propdsito principal garantizar seguridad y confianza
en la fabricaciéon y comercializacion de productos de alta calidad, de igual
forma brindar un servicio eficiente a sus clientes tanto en el asesoramiento
comercial como en el desenvolvimiento logistico.

Incable S.A. posee diversas certificaciones que son muy reconocidas
mundialmente, las mismas que confirman la calidad de sus productos; entre
las certificaciones més conocidas estan, UL (Underwriters Laboratories), INEN
(Instituto Ecuatoriano de Normalizacién), y CIDET (Centro de Investigacion y
Desarrollo Tecnoldgico del Sector Eléctrico) (Incable S.A., 2019).

Las certificaciones mencionadas han permitido que Incable S.A. pueda
comercializar sus productos de manera nacional y de igual forma pueda
expandir su mercado a paises de America latina como: Brasil, Pert, Colombia,
chile, Paraguay, etc. A Estados unidos en América del norte, y ciertos paises
de Europa como Francia. De esta forma Incable S.A. contribuye al comercio
exterior y al desarrollo de la economia ecuatoriana.

Actualmente Incable S.A. no es el Unico fabricante de cables conductores
eléctricos de aluminio y extensiones eléctricas de cobre. Incable S.A. tiene
una fuerte competencia comercial en el sector local como extranjero por parte
de Electrocables, dicha empresa es la competencia directa de Incable S.A.,
siendo esta una empresa con mas afios de trayectoria y con mayor
reconocimiento en los mercados locales y de igual manera en los mercados
extranjeros. Electrocables gracias a su trayectoria en el mercado es el mayor
fabricante y distribuidor de conductores y extensiones eléctricos a nivel
nacional e internacional. Sin embargo, gracias a su lema que es “Calidad y
servicio” Incable S.A. ha logrado posicionarse en el mercado extranjero con
una gran acogida de sus productos entre los cuales los mas cotizados son los
cables de aluminio acerados, y las extensiones de cobre de todo tipo.

En el presente trabajo se realiz6 un analisis de las ventas realizadas en la
empresa en los ultimos cinco afnos, ademas de una proyeccion de venta para
el afio 2019 y el 2020 con la finalidad de mejorar la proyeccion y hacer

cambios en la tendencia. La proyeccion fue realizada a partir del método



matematico - estadistico de regresion lineal, verificando valores como la
desviacion estandar y promedio de ventas de la empresa.

Con la informacion recopilada se sugiere una alternativa de trabajo para
aumentar el numero de exportaciones mediante un plan de marketing digital,
e-marketing, para la construcciéon de marca y busqueda de nuevos clientes
exponenciales.

Contextualizacion del problema

En la actualidad el volumen de ventas de los productos de Incable ha
disminuido de manera significativa. Este factor es clave para el crecimiento y
desarrollo de la empresa, incidiendo de la misma manera a la posicion que la
marca ha establecido en el mercado internacional, haciendo de las
negociaciones internacionales un tema.

Segun el analisis realizado a los porcentajes de facturacion anuales, fuera de
gastos de exportacion que la empresa asume a la hora de realizar una
exportacion, se obtuvo una utilidad bruta inferior en comparacion a afos
anteriores. La facturacién de exportaciones presenta una tendencia a la baja
en los ultimos datos recolectados en el periodo de analisis, 2013-2018, por lo
que se propone la busqueda del motivo y por consiguiente la propuesta de
plan de marketing para establecer un cambio de tendencia en las
exportaciones. (Incable, 2019). (La consulta, a pesar de ser del periodo de
2013-2018, fue realizada en el afio 2019 a la misma empresa)

Uno de los indicadores cables que se da como resultado a una menor cantidad
de facturacion con un cliente estable en la compafiia de Incable, es el cambio
de productos o de proveedores, lo que da como resultado un pedido menor al
esperado o proyectado por la empresa, en suma, la competencia afecta en el
monto o volumen de venta.

Este declive en la facturacion también se suscita por la demanda de los
productos que Incable ofrece al extranjero ha reducido considerablemente
este afio. Los principales paises importadores de sus productos a lo largo de

los ultimos 5 afios han bajado muchos las compras en general.



Incable S.A.

Diagndstico interno y externo de la empresa

Mision: Brindar confianza y seguridad a sus clientes locales e internacionales
ofreciendo productos y servicios de calidad que satisfagan todas sus
necesidades.

Visién: Llegar a convertirse en la empresa lider del mercado nacional de
conductores eléctricos de cobre y aluminio y extensiones eléctricas, logrando
consolidad sus productos en Peru, Colombia, Chile, Brasil y Estados Unidos.
Valores: Compromiso, integridad y responsabilidad

Organigrama

Incable cuenta con 304 colaboradores, los mismos que estan distribuidos en
11 departamentos los cuales se muestran en el organigrama de la empresa.
Cada departamento cuenta con su respectivo proceso es decir un numero de
normas e indicadores a seguir para cumplir con los objetivos previstos (Ver
anexo 1.)

En la parte de planificacion, produccion y bodegaje; las funciones son
divididas de acuerdo al procesamiento de materia prima que puede ser
Aluminio, Cobre o acero en los procesos de trefilacion, torcion, extrusion y
medicion.

Proceso de Trefilado: En este proceso se procede a reducir la longitud del
alambrén de Al, Cu o Acero, de acuerdo a las especificaciones técnicas del
cliente, como el calibre del conductor requerido.

Proceso de torcién: En este proceso se procede como su nombre lo dice, a
entorchar los hilos o alambres de acuerdo al nimero de hilos requeridos por
el cliente.

Proceso de extrusion: En este proceso se procede a aislar el conductor
eléctrico. Cabe recalcar que los conductores pueden ser aislados o desnudos.
Un conductor desnudo no lleva ningin material aislante, por lo general los
conductores desnudos son los de Aluminio.

Un conductor aislado es aquel que posee un material aislante; los materiales
aislantes pueden ser termoplasticos, polietileno de alta densidad o polietileno
reticulado. Entre los materiales aislantes mas utilizados con el PVC

(policloruro de vinillo), PE (reusable) y XLPE (no reusable). Cada material



aislante puede tener una resistencia de trabajo diferente de acuerdo a su
procesamiento.

Proceso de medicién: En este proceso se procede a medir el tramo requerido
por el cliente para luego ser repasado en los carretes de madera.

Incable cuenta con 2 turnos de trabajo para la parte de produccién, los cuales
son diurno y nocturno. Durante estos 2 turnos, trabajando a la méaxima
capacidad en términos de mano de obra y maquinaria de produccion; la
capacidad productiva es de 400 toneladas de cualquier tipo de Aluminio para
cables de alta 0 media tension y 300 toneladas de cobre para las extensiones
eléctricas. En un total de 2 turnos de 12 horas cada uno durante 6 dias a la
semana.

Para la parte administrativa, financiera y comercial, Incable cuenta con un sélo

turno diurno de 7am a 17pm durante 5 dias a la semana.



Cadena de valor

APROVISIONAMIENTOS — compras

DESARROLLO TECNOLOGICO

Innovacién de software y hardware, disefio de productos e investigacion de mercado

RECURSOS HUMANOS

Capacitaciones, procesos de seleccion de personal, charlas médicas y control de alimentos

INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA

Compra de mercaderia para aumentar procesos de automatizacion

LOGISTICA
INTERNA

Control de
inventario
Almacenamiento
Producto de
prima

OPERACIONES

Procesamiento de
materia prima

Control de calidad
Produccién masiva

LOGISTICA
EXTERNA

Gestionar retiro de
unidades en
depositos.

Gestionar con
naviera salidas para
embarque de
contenedores
Documentos de
exportacion

MARKETING
y VENTAS

Marketing digital
Reconocimiento de
la marca

Exposiciones
Presentacion de
propuesta

SERVICIOS
POSTVENTA

Recepcion de
quejas

Tracking de ventas
Follow up
Recepcion de
mercaderia




Politica de gestion integrada

INCABLE S.A. se compromete a: Cumplir con los requisitos legales,
normativas y otros que la organizacion suscriba en materia de Calidad, Medio
ambiente, Seguridad y salud ocupacional.

Asignar recursos para la mejora continua de nuestros procesos con el fin de
dar cumplimiento a los objetivos de la empresa y brindar satisfaccion a sus
clientes y buscar en todos los niveles organizaciones tener responsabilidad
primordial por el control y seguridad de la compafiia para evitar el consumo
de alcohol y drogas, trafico ilegal y cualquier actividad ilicita (Incable S.A.,
2019).

Objetivo general

Analizar las ventas extranjeras de los productos que Incable ofrece al mercado
extranjero a los paises de Bolivia, Pert y Colombia mediante la informacién
proporcionada por la empresa para proyectar las ventas del afio 2019 y 2020
y sugerir una alternativa que permita la optimizacion de los ingresos
internacionales.

Objetivos especificos

e Revisar los conceptos relacionados a métodos de proyecciones de
ventas y plan de marketing digital.

e Investigar las ventas histéricas a Bolivia, Pert y Colombia del periodo
2013-2018 para comprender la tendencia futura de ventas para los
proximos dos afos.

e Sensibilizar las proyecciones mediante la insercion de variables que
apliquen a tendencias futuras del sector.

e Proponer una alternativa para la optimizacién de ventas con uso de un
plan de marketing para generar un cambio de tendencia en la
proyeccién de ventas.

Justificacion

El motivo de esta investigacion cientifica es analizar la informacion de ventas
internacional de los productos que ofrece la empresa Incable a los paises de
Bolivia, Colombia y Peru para determinar los motivos internos y externos que
han provocado una reduccibn en las exportaciones de la empresa

mencionada.



La empresa Incable en el area de exportaciones cuenta con area comercial y
area de logistica, las que estan formadas con objetivos, tales como: ofrecer
un servicio de calidad, inmediato y eficaz a los clientes, atender prospectos
por medio de la realizacion de cotizaciones en base a los items y cantidades
que el cliente requiera, negociar precios acordes al mercado internacional y
en base al costo de produccion con clientes, tiempos de entrega de los
productos y despachos de los mismos, hacer seguimientos de las ordenes de
produccion que los clientes solicitan, estudiar los tiempos de produccion en
base a la respuesta inmediata del &rea de produccién y manufactura.
El departamento de ventas internacionales o departamento de exportacion es
el primer filtro dentro de la cadena de trabajo de Incable, debido a que el area
comercial recibe las ordenes, realiza las cotizaciones, negocia los precios y
llega a un acuerdo con el cliente para abrir la exportacion, luego el area de
ingenieria y produccion se encargan de disefiar la parte técnica de acuerdo
con los requerimientos que el cliente haya requerido en su orden de compra.
De igual manera el departamento de ventas internacionales es el ultimo filtro
de la cadena de trabajo de Incable, pero imprescindible, debido a que entre
sus funciones también estan, el despacho de los items o productos que el
cliente solicito. ElI despacho incluye coordinar con las navieras la parte
logistica, y embarcar en los contenedores los productos. Una vez los
productos hayan sido embarcados son enviados al puerto para luego ser
trasladados en los buques a su puerto de destino.
La exportacion como filtro final depende mucho de la gestion rapida y oportuna
de otros departamentos, y si por motivos de fuerza mayor un proceso falla o
se retrasa, la exportacion puede retrasarse de igual manera, lo cual hace que
el cliente pierda credibilidad en el servicio de calidad que se le ofrece. Esto ha
conllevado como factor interno a que las ventas se haya visto afectadas.
Preguntas de investigacion

¢, Qué tendencias futuras afectaran demanda de conductores eléctricos de

INCABLE S.A. a nivel internacional?

¢, Qué variables del marketing es necesario potencializar para incrementar

las ventas internacionales de conductores eléctricos?



Limitaciones y delimitaciones

Limitaciones

Dentro de las limitaciones del planteamiento de este proyecto de investigacion
esta (Sierra, 2013):

El acuerdo de confidencialidad que todos los empleados de Incable
deben cumplir. Dicho acuerdo consta en el reglamento interno de
trabajo y en el cédigo de trabajo, el cual debe ser debidamente
respetado.

Cierta informacion debe ser manejada con mucha precaucion para
evitar la divulgacion innecesaria o que esa informacién caiga en manos
equivocadas y sea utilizada con el fin de dafar a la empresa.

La informacion que respecte a montos de facturacion sera ligeramente
alterada para evitar fuga de informacion. Se utilizara porcentajes reales
y cuadros estadisticos que demuestren la situacién real de la empresa.

Delimitaciones

El andlisis de ventas extranjera esta dirigido en paises de América
latina como: Bolivia, Colombia y Perdu.

El andlisis de la demanda internacional de los productos que Incable
ofrece sera llevada a cabo con relacion desde el afio 2013 hasta
diciembre 2018.

Los datos de facturacion anuales seran de igual forma analizados a
partir del 2013 hasta diciembre 2018.



CAPITULO | - MARCO TEORICO

1.1 Herramientas estratégicas de ventas

Las empresas tienen en cuenta que el marketing es una herramienta
indispensable para el aumento de ventas y la estabilidad de la empresa, pero
para ellos aumentar y mantener la rentabilidad en conjunto a los cambios
politicos y de divisas que sufre el mundo, en un reto constante.

Por lo que es fundamental que en conjunto al marketing digital no solo exista
el trabajo de dar a conocer y posicionar una marca, sino que en conjunto y de
modo paralelo a una estrategia de venta, aumenta la posibilidad de convertir
a un interesado en un potencial cliente, la cual no solo esta basada en una
buena presentacion del producto sino en considerar todos los aspectos que la
venta envuelve, tales como: costos, transporte, logistica, estructura,
bonificaciones entre otros (Chavez & Laz, 2017).

Junto a la estrategia de marketing y ventas, la habilidad de negociaciones con
las empresas que desean el producto que ofrece la empresa en otros
mercados de diferentes partes del mundo, han perdido el estigma de aceptar
primeras ofertas, por lo que la negociacion es esencial para abordar y convertir
a un cliente potencial en un cliente fijo, por lo que se debe estar dispuesto a
perder cierto porcentaje de la rentabilidad en las primeras negociaciones, que
pueden ser manejadas con descuentos en otros aspectos que no solo sea la
venta del producto ofertado, como los servicios o el acompafiamiento que la
empresa puede brindar (Garcia, 2006).

1.2 Proyecciones

Esto indica un prondstico para prever de manera cuantitativa el fenémeno de
uno o mas variables de algun evento en el futuro, en funcién de eventos que
ya se tienen previamente registrados (Unién matematica argentina, 2016).
Existen varias investigaciones que permiten resaltar los beneficios que una
empresa tiene para implementar la aplicacion de planificaciones
administrativas, logrando reducir la incertidumbre y respaldar la decision
intuitiva de los empresarios (Torres, 2019).

Utilizar las proyecciones como el objetivo de ventas que tiene la empresa en
un nuevo periodo de tiempo, permite no solo a la empresa cumplir las metas

y generar un aumento de rédito econémico, sino que permite gue exista una



competencia interna y metas personales para el colaborador de protecciéon de
valor. Lo indicaria que es una herramienta esencial para la estrategia de venta
no solo por el trabajo de medir los resultados obtenidos, sino que brinda un
mejor dinamismo entre la empresa y sus respectivos colaboradores (Goméz
& Rubio, 2010).
1.3 Importancia de las proyecciones
Las proyecciones dentro de una empresa son fundamentales para organizar
la planificacion estratégica y decisiones que la empresa debe de tomar con
antelacion, esto sirve con la finalidad de hace cambios de tendencia o hacerlas
mas alentadoras y hace una optimizacion de costos en la produccién y la
logistica (Unibn matematica argentina, 2016).
Aunqgue es bien conocido que no sucede exactamente lo que se estima, hacer
estimaciones, prondstico o proyecciones para formar el criterio necesario con
el objetivo de justificar el camino que la empresa debe emprender
(Universidad de Buenos Aires, 2019).
Esto se puede justificar para adquirir la cantidad necesaria de materia prima y
la planificacion del inventario para abastecer la demanda que el mercado
refleje en los distintos estudios de mercadeo, de este modo, la empresa
cuenta con un mayor control sobre el inventario, las reposiciones necesarias
gue estan sujetos a los picos y valles de produccion o ventas (Vargas, 2015).
1.4 Relacion entre la planificacion estratégica de ventas y las
proyecciones
Esta relacion que existe dentro de una empresa entre los pronosticadores y
quienes toman las decisiones son muy débiles, puesto que ambas partes
tienen perspectivas distintas en cuanto a lo que resulta fundamental para la
empresa, esto se debe a que los prondsticos se pueden alinear de una manera
cualitativa como cuantitativa (Universidad de las Américas Puebla, 2019).
1.5 Método de regresion lineal como proyeccion
La técnica o metodologia estadistica para ejecutar un prondstico utilizando
datos historicos para el respectivo estudio de variables y la relacion entre ellas.
Este analisis es utilizado para predecir el comportamiento natural de las
variables analizadas (Pardo & Ruiz, 2019).
La regresion simple es un método que trabaja con dos variables, este estudio

permite explorar y hallar las relaciones entre las variables dependientes e
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independientes, las cuales se utilizan para desarrollar la ecuacion lineal con
objetivos predictivos (Pardo & Ruiz, 2019).

Con lo anteriormente mencionado, ayuda de diversas maneras a mantener el
comportamiento o generar un cambio en la tendencia dentro de una empresa
con el fin de mejora, optimizar o mantener el crecimiento de la empresa.

La técnica de regresion lineal sugiere que cuando es posible armar una
ecuacion o modelo de regresion simple con los datos historicos de las
variables dependiente e independiente, que quedan a criterio del investigador,
es posible hallar una relacion y proyectar o predecir los valores (Cardona,
Gonzélez, Rivera, & Cardenas, 2013).

Modelo de regresion lineal simple:

y=Ppo+Pi1x+e

45
40 *
a5
30
25

20 ‘
15
10 &

i - - - . -
- 5 15 25 15 a5

Porcentaje de pobreza en 2011

Y

Porcentaje de pobreza en 2010

llustracion 1: Grafica de ejemplo de regresion de lineal de pobreza afio 2010

Fuente: (Cardona, Gonzélez, Rivera, & Cérdenas, 2013)

Los valores que corresponden a 8, y 5, son desconocidos por lo que se hace
necesario la estimacion de ellos con el uso de los datos, que sirven como
antecedentes, y son hallados a partir de los coeficientes regresores, llegando
a la siguiente ecuacion:
Yy = by + bix

Permitiendo calcular estos regresores utilizando el método de los minimos
cuadrados para la determinacion de las particularidades de la funcién que
hace la minima la suma de los cuadrados de sus desviaciones (Cardona,

Gonzalez, Rivera, & Cardenas, 2013).



1.6 Plan de marketing

El marketing y su planificacion es un proceso dentro de una empresa el cual
se lo orienta hacia las necesidades de los clientes, esto se realiza en toda
empresa que busca aumentar su numero de intercambios satisfactorios con
los servicios o productos que ofrecen al mercado que se enfocan (Vega,
2005).

La planificacion de marketing es el resultado de las estrategias realizadas por
los analistas, que mediante un plan de accidn se busca tener el mejor de los
resultados en funcion de los objetivos establecidos por la empresa en un
documento que detalle las actividades (Mediano, 2015).

1.7 Plan de marketing digital

En el mundo globalizado que enfrentamos para este milenio, el marketing
digital, también denominado e-marketing, es una herramienta fundamental e
indispensable para generar mejores ingresos para una empresa.

Segun Docavo, las PYMES, utilizan como herramienta necesaria estrategias
de marketing online, las redes sociales o plataforma en linea, con la finalidad
de hacer la construccion de una marca que permita hacer el crecimiento de
ventas como de establecer una mejor interaccion y conexion con el cliente
(Docavo, 2010).

El marketing digital es una herramienta eficiente para las empresas, y es que
se ha evidenciado que las empresas que utilizan plataformas en linea para
hacer promocion de sus productos o servicios permiten que el desempefio
laboral tenga un buen rendimiento, logrando que los profesionales sean mas
competitivos y mantenga una mejor interaccion con el cliente sobre el negocio
(Bricio, Calle, & Zambrano, 2018).

Elaborar una metodologia para la creaciéon de un plan de marketing digital, se
lo hace utilizando las bases que tiene el marketing tradicional, comprendiendo
gue ambas estrategias son complementarias y no excluyentes, la una de la
otra. Por lo que las grandes empresas estan trabajando en el marketing online
de un modo paralelo a su marketing offline, mientras que las pequefas y
grandes empresas ponen en prioridad su marketing online, puesto que este

recurre a una menor cantidad de costos (Vidal, 2016).



1.8 Estrategia de marketing

Los estudios indican que existen sectores con comercios que aun no explotan
los distintos beneficios que tienen las distintas plataformas en linea, como las
redes sociales, las cuales ayudan a la construccién de una marca aumentando
el reconocimiento de la marca en cuestibn como un reconocimiento de sus
productos y servicios (Remache, Lascano, & Medina, 2018).

En esta seccidn de la planificacion de marketing, especificamente, se trabajan
las actividades acordes a los objetivos planteados por la empresa, en los
cuales se tienen distintas estrategias, tales como: diferenciacion,
segmentacion de mercado, situar el producto a la par con otros (Amat, y otros,
2001).

1.9 Exportacion

Con la globalizacion, las pymes tienen la mejor oportunidad de crecimiento,
asi como también al planeta en una competencia, siempre en busca de mejora
continua. Sin embargo, este proceso de internacionalizacién tiene ciertas
reglas que debe de seguir una empresa en el mercado internacional, si tiene
como objetivo un crecimiento con tendencia al alza.

Estos negocios ser basan en exportaciones, las cuales no son nada mas que
el intercambio, compra o trueque de productos y servicios de pais a otro, estas
internacionalizaciones son la mejor alternativa a mediano y corto plazo para
pequefias y medianas empresas con fines comerciales como de inversion e
investigacion (Organizacion de las Naciones Unidas para la alimentacion y la
agricultura. FAO, 2017).

Para la respectiva internacionalizacion de productos, existen dos grandes
grupos de exportacion, directa e indirecta, exportaciones en las cuales se
establece la internacionalizacién del producto o servicio debido a diversos
factores, tales como: contraccion del mercado9 interno, importancia de otros
mercados, consideracién de riesgos de exportacion, aprovechamiento de
distribuidores o intermediarios competentes en mercados internacionales

(Universidad de las Américas Puebla, 2019).



CAPITULO Il - METODOLOGIA DE INVESTIGACION
La metodologia de la investigacion es el medio que se utiliza para concebir
nuevos métodos, técnicas o procedimientos para acercarse a una realidad
objetiva de lo que se esta estudiando e investigando. Por lo que, la
metodologia estd encargada de la correcta definicion, estructuracion y
validacion de las herramientas necesarias para alcanzar los objetivos
propuestos (Tercer Milenio S.C., 2012).
El presente trabajo tenia como objetivo el desglose de ventas que manejan
en el periodo 2013-2018, por lo que se utilizaron varios tipos de investigacion
para lograr una metodologia de investigacion integral.
Con lo antes mencionado, la metodologia implementada estaba conformada
por tres tipos de investigacion: investigacion exploratoria y descriptiva.
2.1 Enfoque de la investigacion
La investigacion se bifurca en un tipo de enfoque, el enfoque cuantitativo:
El enfoque cuantitativo, no es nada mas que el proceso metédico y en orden,
el cual sigue pasos determinados. Por lo que se tiene un esquema ya
estructurado que, si bien es cierto, no se puede utilizar para todas las
investigaciones, si es posible adaptar el proceso de investigacion con la
finalidad de mantener un proceso sistematico (Monje, 2011).
Con los antes expuesto, la presente investigacion, optd por escoger un
enfoque mixto, este método es un conjunto de procesos que tienen una
secuencia y sus pasos han sido probados. En este tipo de investigacién se
utiliza herramientas estadisticas, una vez identificadas las variables que se
requieren analizar. Con ello se puede acercar a una conclusion que vaya
acorde los objetivos planteados con respecto a la investigacion, debido a que
estos datos procesados y ordenados permiten que el tema a tratar pueda ser
medible y cuantificable para dar cabida a estimaciones o proyecciones
(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014).
Para realizar el andlisis de los datos recopilados, en esta investigacion se hizo
el uso de herramientas de estadistica descriptiva, puntualmente regresion

lineal.
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2.2 Método descriptivo

Este tipo de investigacion pretende exponer la informacion del tema que se
trata utilizando varias herramientas, ya sean estas graficas, numéricas o de
narrativa, siendo lo mas detallista posible. Este método tiene que aportar con
informacion rigurosa, lo que indica que debe estar la investigacién con todos
los temas imprescindibles para manejar el tema en cuestion, por lo que, no
basta con informacion ordenada y bruta, debe ser también exhaustiva
(Universidad Complutense de Madrid, 2014).

Se prosiguid, en el trabajo, con la investigacion de las variables de la
informacién proporcionada por la empresa, las ventas que existen en cada
uno de los paises analizados y las funciones que tiene la administracion de la
empresa.

2.3 Alcance

Para la realizacion de este estudio se tomaron en consideracion las
facturaciones en dolares y por unidades de metros de los conductores de
aluminio dentro de los periodos del 2013 al 2018 y se proyectaron las ventas
en los dos afios siguientes, 2019 y 2020. Los paises que se analizaron fueron
Colombia, Peru y Bolivia.

2.4 Poblacion

Para el presente trabajo se tomara los datos de facturacion anual que la
empresa Incable tiene en cada uno de los paises mencionados anteriormente
y de todos los clientes que tiene dicho pais.

2.5 Muestra

El muestreo que aplica el investigador en el presente trabajo es del tipo de
muestreo no probabilistico que toma en consideracion el criterio y las
condiciones en las que se encuentra la recopilacién de informacion, en este
caso especifico, la empresa Incable por término de confidencialidad dio
apertura a recopilar los datos de facturacion que tiene los distintos clientes del
segmento de merca que tiene el presente trabajo, con lo que se procede a
realizar los célculos estadisticos.

2.6 Técnica de recogida de datos

Los datos fueron proporcionados por la empresa para la elaboracion del
presente trabajo. Los datos fueron descargados de la plataforma empresarial

DOBRA para luego ser filtrados en Excel por pais.

11



2.7 Andlisis de datos recopilados

Con el fin de estudiar el fendbmeno de estudio y su comportamiento en el
futuro, se toman datos reales de la facturacién de ventas registradas por la
empresa, especificamente del periodo estipulado para el presente trabajo
(2013-2018), y asi hacer el analisis necesario. Los datos fueron filtrados y
analizados usando la herramienta Excel para posteriormente realizar la

regresion lineal en el programa estadistico Minitab.
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CAPITULO Ill - ANALISIS DE RESULTADOS
3.1 Analisis de datos
Por lo consiguiente se generaron distintas tablas, que estan separadas por los
paises de la presente investigacion. Para esto se analizd la cantidad de
exportacion que se ha realizado, mediante la construccion y desarrollo de la
ecuacion de regresion lineal se trabaja y se proyectard los datos de los
posibles datos de facturacion de los meses del afio 2019-2020 y buscar una
alternativa para mejorar la tendencia de los célculos.
En el presente trabajo se identificd, con investigacion, el analisis y tabulacién
de datos necesarios segun la cantidad de datos prestados por la empresa
Incable. Como es posible observar en la siguiente tabla, se generaron los
valores anuales de ventas a los distintos paises de analisis, puesto que la
empresa Incable no mantiene un flujo constante de venta mensual y los datos
no estiman el trabajo que la empresa realiza para generar ventas en el exterior
(Véase tabla 1).
En la tabla 1, se obtiene los siguientes valores, para el correcto analisis anual
de ventas en los paises de estudio, generando grafica de dispersion estandar
y de regresion lineal, con el objetivo de comprender el comportamiento de

ventas que ha tenido la empresa Incable en estos paises.
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ANO BOLIVIA COLOMBIA PERU

2013 $822.820,72 $1.281.186,35  $988.43542
2014  $968.497,12 $2657.94555  $383.205,87
2015  $1500.9923  $1.350.387,06  ° 509-564.26
2016 0 $1.104539,94  $251.596,42
2017  $1.783.620,6  $3.262.45579  $215.719,49
o1 $345545,17 $1.756.185,7 $226.271,36

Fuente: Autor
Tabla 1: Recopilacién de datos histéricos de facturacién en Bolivia, Colombia y Pera por parte de la
empresa Incable

3.1.1. Analisis de dispersion estandar

La dispersion estandar es necesaria para analizar los datos y el alejamiento
gue se encuentra entre ellos con respecto a la medida de tendencia central
de media aritmética. Puesto que los datos expresados tienen una desviacién
tipica alta, conlleva a la desestimacion notable de datos (Universidad
Interamericana para el Desarrollo. UNID, 2019).

Con los datos generados en la tabla 1, se trabajé la dispersion con la formula
de datos no agrupados, y al ser una porcién del universo de ventas generadas
por la empresa Incable, se realizd la correccién de Bessel para datos de

muestreo, en lugar de poblacién.
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Gréfica de dispersion de Bolivia vs. ANO
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llustracion 2 Gréfica de dispersion periodo 2013-2018, Bolivia
Fuente: Autor
Se puede observar en la figura 2, la empresa Incable mantiene durante los
afios 2013, 2014 y 2015 un comportamiento distinto a los siguientes afios del
andlisis. Esto indica un punto de inflexibn en las ventas generadas por la
empresa con respecto al pais de Bolivia, puesto que los datos se han
separado haciendo que su dispersion sea alta afectando directamente el

analisis de tendencias.

ARos Bolivia en USD ASCR 2x2 price/m Metros
2013 $ 822.820,72 $ 0,8243 998205,41
2014 $ 968.497,12 $ 0,8243 1174932,82
2015 $ 1.509.992,26 $ 0,8243 1831847,94
2016 $ - $ 0,8243 0,00
2017 $ 1.783.620,59 $ 0,8243 2163800,30
2018 $ 345.545,17 $ 0,8243 419198,31

Tabla 2: Facturacién anual de Bolivia

Fuente: Autor

Se puede observar en tabla 2 la facturacién anual del periodo 2013-2018 para

Bolivia, se aprecia la unidad de medida (metros), ya que el precio establecido
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por Incable esta dado en metros. El precio por cada metro es de $0.8243. El
cable que tiene la mayor demanda por parte de Bolivia hacia Incable es el
ASCR. El mismo que es un cable de aluminio 1350 desnudo, es decir sin
material aislante, cableados concéntricamente alrededor de un nucleo de

acero galvanizado.

Gréfica de dispersion de Colombia vs. ANO
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llustracion 3: Grafica de dispersion periodo 2013-2018, Colombia

Fuente: Autor

Con la figura 3, se interpreta que los datos de dos afios, el 33 % de estos,
especificamente tienen un alejamiento considerable con respecto a la media
aritmética del resto de los datos, estos son: 2014 y 2017. Mientras que el resto
de los datos, el 66%, tiene un menor alejamiento entre ellos, indicando que el
comportamiento de venta tiende a ser bajo considerando que la mayoria de
los datos se encuentran en el orden de ventas entre los 1 000 000 y 1 700

000, guardando una mayor relacion.
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Afos Colombia Cable Al. AAAC (6201). price/m  Metros
En USD

2013 1.281.186,35 $ 0,53 2.437.105,48
2014 2.657.945,55 $ 0,53 5056012,08
2015 1.350.387,06 $ 0,53 2568740,84
2016 1.104.539,94 $ 0,53 2101084,15
2017 3.262.455,79 $ 0,53 6205926,94
2018 1.756.185,70 $ 0,53 3340661,40

Tabla 3: Facturacion anual para Colombia

Fuente: Autor

Se puede observar en el siguiente cuadro de facturacion anual del periodo

2013-2018 para Colombia se aprecia la unidad de medida (metros), ya que el

precio establecido por Incable estd dado en metros. El precio por cada metro

es de $0.53. El cable con la mayor demanda por parte de Colombia hacia

Incable es el cable de Aluminio AAAC tipo 6201, cableado concéntricamente

desnudo es decir sin material aislante.
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Gréfica de dispersion de Perd vs. ANO
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llustracion 4: Gréfica de dispersion periodo 2013-2018, Peru

Fuente: Autor

A partir de la grafica expuesta, se rescata un comportamiento peculiar, los

clientes de la empresa Incable en Perq, periodo 2014 a 2018, conservan un
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alejamiento bastante corto, su dispersién es baja, en aquellos afios, sin
embargo, estos datos indican, a pesar de mantener ventas constantes con el
pais vecino, se esta perdiendo cantidad de facturacién con respecto al tiempo.
Cabe recalcar que, para el afio 2013 se tuvo la mayor venta alcanzando a los
paises de Bolivia y Colombia, mostrando que se debe tomar accion para

generar un aumento en la facturacion este.

AfRos Perd en USD Cable tipo SER XLPE/PVC Metros
price/m

2013 $ 988.435,42 $ 1,10 900214,41
2014 $ 383.205,87 $ 1,10 349003,52
2015 $ 399.564,26 $ 1,10 363901,88
2016 $ 251.596,42 $ 1,10 229140,64
2017 $ 215.719,49 $ 1,10 196465,84
2018 $ 226.271,36 $ 1,10 206075,92

Tabla 4: Facturacién anual, Peru
Fuente: Autor

Se puede observar en el siguiente cuadro de facturacion anual del periodo
2013-2018 para Pera se aprecia la unidad de medida (metros), ya que el
precio establecido por Incable est4 dado en metros. El precio por cada metro
es de $1.10. El cable con la mayor demanda por parte de Peru hacia Incable
es el cable tipo SER 0 mas conocido como cables antihurto, el mismo que va
aislado con el termofijo de polietileno reticulado XLPE, cinta de poliéster y de
fibra de vidrio y luego extrusado con una chaqueta de PVC 90 grados
(Policloruro de vinillo) retardante a la llama.

3.2 Andlisis de tendencia. Método de regresion lineal

Para los calculos respectivos a la tendencia de cada uno de los paises, se
tomo en consideracion una significancia del 5% de los datos. Sin embargo,
con lo anteriormente estipulado y expresado en el andlisis de dispersion de

datos, la dispersion estandar es muy alta.

21



Grafica de linea ajustada
Bolivia = 84461928 - 41457 ANO
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llustracion 5: Grafica de tendencia 2013-2018, Bolivia

Fuente: Autor

La ecuacion de regresion es
Bolivia = 4,92E+08 - 243702 ANO

Resumen del modelo

R-cuad.
S R-cuad. (ajustado)

509734 50,00% 37,50%

Analisis de Varianza

Fuente GL SC MC F P
Regresion 1 1,03934E+12 1,03934E+12 4,00 0,116
Error 4 1,03932E+12 2,59829E+11

Total 5 2,07866E+12
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Grafica de linea ajustada
Colombia = - 2,25E+08 + 112648 ANO
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llustracion 6: Grafica de tendencia 2013-2018, Colombia

Fuente: Autor

La ecuacion de regresion es B
Colombia = - 2,25E+08 + 112648 ANO

Resumen del modelo

R-cuad.
S R-cuad. (ajustado)

941690 5,89%  0,00%

Analisis de Varianza

Fuente GL SC MC F P
Regresion 1 2,22068E+11 2,22068E+11 0,25 0,643
Error 4 3,54712E+12 8,86779E+11

Total 5 3,76918E+12

Linea ajustada: Colombia vs. ANO
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Grafica de linea ajustada
Perd = 2,57E+08 - 127464 ANO
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llustracién 7: Grafica de tendencia 2013-2018, Perl

Fuente: Autor

La ecuacion de regresion es
Perd = 2,57E+08 - 127464 ANO

Resumen del modelo

R-cuad.
S R-cuad. (ajustado)

192145 65,82% 57,27%

Analisis de Varianza

Fuente GL SC MC F P
Regresion 1 2,84325E+11 2,84325E+11 7,70 0,050
Error 4 1,47679E+11 3,69197E+10

Total 5 4,32003E+11
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3.3 FODA

Fortalezas

En el é&rea Administrativa-Financiera:  Solvencia  economica
(activos/patrimonio), existen buenas relaciones abiertas con varios agentes
econdmicos de financiamiento, planeacion presupuestaria.

En el area Logistica: Materias primas de alta calidad y precios bajos,
excelentes relaciones con proveedores y extension de dias plazo para
proveedores.

En el &rea Comercial: La compafila estd en constante crecimiento, la
estructura permite la rapida toma de decisiones, la empresa cuenta con
certificaciones nacionales e internacionales y posee un portafolio de clientes
diversificado.

En el &rea de estructura: Posee un plan anual preventivo, répido
abastecimiento y organizacion de repuestos criticos, ademas cuenta con una
sub estacion eléctrica que proporciona energia de mejor calidad.

En el area de planificacion y produccion: la capacidad de torcion de cables
flexibles de cobre estd mejorada en un 100%, la disponibilidad del recurso
humano multi operacional en caso de temporada de alta produccién en lineas
de torcion y Trefilacion,

En el area de calidad: Cuenta con equipos de alta calidad y calibrados para
realizar ensayos, con personal altamente capacitado, con alta experiencia en
ensayos de conductores eléctricos, posee experiencia en auditorias de
certificacion de productos y dispone de metodologias de ensayos para
desarrollo de muestras.

Oportunidades

En el area administrativa financiera: Cuenta con apertura a mercados
externos, para financiamiento, Alianzas estratégicas con bancos o CFN
(producto Factoring con clientes).

En el area de logistica: Repotenciacion de la herramienta electronica
DOBRA, importacion de materias primas sin impuestos, y proveedores de
materias primas con ubicacion cercana.

En el area comercial: La competencia no estd cumpliendo con sus
compromisos de despachos y ventas, Incable tiene la disposicion de recuperar

el mercado norteamericano. Se puso en marcha de Hidroeléctricas y
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programa PEC. Existen acuerdos comerciales vigentes a nivel internacional,
maximizar los beneficios de instalacion industrial (régimen 21) y fortalecer el
posicionamiento de la marca a nivel internacional.

En el area de mantenimiento: Mejorar instalaciones con nuevas tecnologias
e implementacion de las mismas.

En el area de planeacion y produccién: Instalar maquinarias acordes a la
tecnologia actual, analisis de diversificacion de productos aprovechando la
capacitad instalada de inyectoras Horizontales (SM180 y Dakumar 268).

En el area de calidad: Acreditacion del laboratorio Iso 17025 en otros
ensayos, desarrollo y certificacion UL para Estados Unidos y control del
mercado por parte del INEN.

Debilidades

En el &rea administrativa financiera: Tecnologias: Softwares que permitan
obtener estadisticas rapidas sobre costes o ingresos por areas para toma de
decisiones. No alcanzar el plazo de crédito que otorgan los competidores.

En el area logistica: Licenciamiento Microsoft incompleto y la comunicacion
interdepartamental.

En el area comercial: Condiciones de pago (plazos) y manejar precios
unitarios con dos decimales.

En el area de mantenimiento: Falta de coordinacion interdepartamental,
obsolescencia de algunos equipos y continua rotacion del personal.

En el area de planificacién y produccién: Paro de maquinas no
programadas para mantenimiento, incremento de indice de chatarra por falta
de gestion de saldos.

En el area de calidad: Se dispone de poco tiempo para realizar ensayos de
nuevos productos y largo tiempo de espera para obtener muestras para
desarrollo de productos nuevos.

Amenazas

En el area administrativa financiera: Cambios constantes en normativas
tributarias, laborales, econdmicas, liquidez en el sector bancario y de valores,
falta de compromiso por parte de los bancos en cumplir condiciones sobre
lineas de crédito, competencia agresiva en plazos de pago y mayores

controles ambientales y del ministerio de trabajo.
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En el area logistica: Problemas en el invierno por la necesidad de madera,
problemas internos socio econémicos en paises donde se encuentran los
proveedores.

En el area comercial: Devaluacion de monedas de paises vecinos y falta de
financiamiento para la inversion privada.

En el area de planificacion y produccion: Aumento de tendencia de la
produccion de cables tipo THHN y depender de un solo proveedor de cobre.

En el &rea de calidad: Entrada de productos de mala calidad y menor costo.

3.3.1 Pestel anélisis

El andlisis de Pestel ayuda a trabajar a la empresa con armonia con las
condiciones macroeconomicas a las que esta esta expuesta, de esta forma se
conoce con antelacion de posibles estrategias que tengan una direccion
eficiente por conocer el entorno, como se debe reaccionar y desenvolverse
(Trenza, 2018).

Tal y como lo indica por sus siglas en inglés, PESTEL (cubre aspecto politico,
econdmico, socio-cultural, tecnoldgico, ecolégico y legal), lo cual se describe
a continuacion:

Politico: Desde el afio 2017 se realiz6 un acuerdo comercial entre la union
europea y Ecuador con la finalidad de tener efecto multilateral para que se
pueda exportar a mas de un pais, asi como importar, lo productos fabricado
en el pais, lo que abre una brecha de mercado significativa para la empresa
de analizarlo (Vicepresidencia de la Republica del Ecuador , 2018).
Econdmico: Debido al acuerdo comercial entre Ecuador y la Unién Europea
se ha obtenido una ventaja y crecimiento para el intercambio de los beneficio
y servicios ecuatorianos por las preferencias arancelarias pactados genera un
impulso econdmico de cada uno de los paises involucrados entre ellos,
Ecuador (Gonzales, Arévalo, Moreira, & Pesantez, 2018).

Socio-cultural: A nivel nacional, existe una tendencia de compras de viviendas
en zonas residenciales urbanas, la sociedad empieza a comprar estas
viviendas por distintas razones, tales como: seguridad, tranquilidad, zonas de
recreacion, entre otros. Esto da lugar a que compradores grandes como
constructora realicen una mayor cantidad de compras de sistema eléctricos
(Aguirre, 2015).
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Tecnoldgico: Al dia de hoy, se tiene que muchos de los uso e instalaciones de
productos de cables e instalaciones eléctricas desean ser automatizadas y
manejadas a voluntad y control de los usuarios o consumidores finales por lo
gue estan en contante desarrollo e innovacion, lo que abre un mercado a un
segmento de mercada medio-alto y alto para posicionar nuevos productos que
no se han abarcado a nivel nacional (Chipantiza & Alarcon, 2015).
Ecoldgico: Los productos eléctricos como electronicos se perciben en todo
aspecto de las infraestructuras del ser humano, el dia de hoy, por lo que es
inevitable prever el impacto ambiental de estos. Sin embargo, se debe de
tomar en cuenta que eventualmente, se tomaran decisiones politicas entornos
a estos y analizar el aprovechamiento de estos podria resultar en la ventaja
frente a la competencia (Association of cities and regions recycling, ACRR,
2008).
Legal: En el Ecuador, hasta la fecha del presente trabajo, no existe un estudio
del volumen de desechos que genera la sociedad ecuatoriana, ni mucho
menos una regulacion, flexible o estricta, que permita la clasificacion de las
distintas categorias que tienen estos aparatos, lo que podria poner en primer
lugar a la empresa Incable, al tomar medidas de gestién de los residuos
generados tanto para ellos como para la competencia, puesto que el cuidado
ambiental es una tendencia que se dirige hacia el alza (Merino, 2010).
3.3.2 Analisis Porter
Riesgo de nuevos competidores.

e Empresas nacionales publicas o privadas.

e Empresas internacionales con precios mas accesibles.
Poder de negociacién con proveedores.

e Materia prima a precios bajos debido al volumen de compras.

e Insumos sin costos a la hora de importar.

e Maquinarias especializadas.

e Plazo de pago a corto y mediano plazo.
Poder de negociaciéon con clientes y compradores finales.

e La produccion sea entregada en su totalidad respetando el tiempo de

necesidad del cliente.

¢ Representantes potenciales que distribuyan la marca.
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Plazos de pago accesibles para el cliente.

Amenaza de productos sustitutos.

Productos similares de menor calidad y menor precio ofertados por la
competencia local.

Productos importados de otros paises a menor precio.

Productos innovadores que puedan reemplazar de forma mas eficiente

los productos que Incable ofrece.

Competidores de la misma industria.

Empresas de la competencia que desarrollen conductores eléctricos
con diferentes especificaciones técnicas.

Precios mas accesibles y plazos de pago mas prolongados.
Competidores mayormente conocidos a nivel local como internacional.
Mayor inversién en Marketing para dar a conocer su marca 0 Sus

productos.

3.4 Tendencias futuras de esta industria

Internet 5G: La tendencia del internet, con la llegada de la quinta
generacion, con un protocolo que englobard a todos los anteriores
poniendo una frecuencia mas baja permitra que las teles
comunicadoras inviertan en regiones y continentes en porcentajes
significativos con el objetivo de tener una mayor cobertura y tener mas
clientes.

En este contexto, es indispensable, como empresa que se encarga de
fabricar cables, ser parte de esta tendencia con la finalidad de
abastecer parte del mercado demandante que segun las
investigaciones crecera hasta en un 35% en latino américa'y en un 20%
en Estados Unidos (Mooney, y otros, 2018). Ambos forman parte de los
sectores que tiene la empresa Incable con clientes y potenciales
clientes. Esto lograria que con un nuevo producto se expanda el
mercado objetivo.
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llustracion 8: Gréfica de tendencia 5G, Bolivia
Fuente: Autor

5G
$7.000.000,00
$6.000.000,00
$5.000.000,00
$4.000.000,00
$3.000.000,00
$2.000.000,00
$1.000.000,00
> 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

e JSD $1.281.1 = $2.657.9 $1.350.3  $1.104.5 $3.262.4 $1.756.1 | $2.019.6 $2.335.7
e IETROS ' 2437105,4 5056012,0 2568740,8 2101084,1 6205926,9 3340661,4 3841760,6 4443079,6

llustracion 9: Gréfica de tendencia 5G, Colombia
Fuente: Autor
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llustracion 10: Gréfica de tendencia 5G, Perl

Fuente: Autor
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e Marketing digital B2B (negocio a negocio): El marketing digital, es

una herramienta poderosa para las pequefias y medianas empresas
como las corporaciones que estdn buscando un aumento el flujo de
ventas. Sin embargo, esta tendencia es conocida para las empresas
gue se enfocan en modelos de negocios B2C (Negocios a consumidor).
Mientras que aun se estan buscando y generando estrategias B2B para
llegar a los empresarios, tanto locales como internacionales, que reciba
através de las plataformas digitales la informacion de lo que la empresa
gue busca expandirse ofrece.
Por lo que se utilizan estrategias que permitan hacer llegar videos o
imagenes a las personas cercanas o familiares que utilizan de un modo
frecuente las redes o plataformas sociales, mas que los duefios de
empresas, con la finalidad de llamar su atencién, conociendo la
posicion del empresario que podria estar interesado, vea por medios
audiovisuales lo que la empresa que envia el marketing digital ofrece
(Mnadal & Joshi, 2017).
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$500.000,00

> 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
e USD $822.820 | $968.497 | $1.509.9 S- $1.783.6  $345.545 $414.654 $497.585
e [VIETROS 998205,41 1174932,8 1831847,9 0,00 2163800,3 419198,31 503037,98 603645,57

llustracion 11: Gréfica de tendencia Marketing B2B, Bolivia

Fuente: Autor
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llustracion 12: Gréfica de tendencia Marketing B2B, Colombia

Fuente: Autor
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llustracion 13: Grafica de tendencia Marketing B2B, Peru
Fuente: Autor

Disminucidén de costos de materia prima: Se tiene previsto que la
materia prima como el oro, el cobre y la plata, tendrian un disminucién
de precio por las nuevas explotaciones mineras a mediana y gran
escala para los afios 2019 y 2020, por lo que representaria una ventaja

para la empresa que tiene entre sus costos como materia prima el

cobre (Banco Central del Ecuador, 2019).
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llustracion 14: Gréafica de tendencia disminucién de materia prima, Bolivia

Fuente: Autor
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llustracion 15: Gréfica de tendencia disminucion de materia prima, Colombia
Fuente: Autor
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llustracion 16: Gréfica de tendencia disminucion de materia prima, Peru

Fuente: Autor
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Electricidad inalambrica: En el mundo de hoy el uso del cable, el
consumo de cable tendra una tendencia a la baja eventualmente, por
innovaciones que parten de inventos como la bobina de tesla, la cual
trabaja que sera una realidad con el paso de las décadas por lo que la
empresa se debe mantener en vanguardia para la adquisicion de
productos y su venta respectiva, una vez que hayan establecido los
protocolos, si bien es cierto la tecnologia no es nueva, puesto que esta
tiene alrededor de 200 afios de invencién, aun no se ha establecido
normas que permitan hacer un uso comercial (Fuente & Pedrola, 2013).
Se esta buscando dar unos primeros saltos a dispositivos industriales
gue permitan energizarlos con el uso de milivatios o microvatios hasta
una distancia de 15 metros, aunque han existido intentos por lograr una
despliegue de comercializacion de este tecnologia y se considere una
innovacion disruptiva para que permita hacer de esto un negocio
rentable se tendria que hacer investigacion para mejorar la eficiencia
que hasta ahora s6lo ha llegado a un 22% lo que se considerd aun
prototipos en estado de prueba para el sector industrial que es en lo
que se enfoca el presente trabajo (Vinueza, Mayorga, Zabala, &
Ribadeneira, 2018).
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llustracion 17: Gréfica de tendencia electricidad inalambrica, Bolivia

Fuente: Autor
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llustracion 18: Gréfica de tendencia electricidad inalambrica, Colombia

Fuente: Autor
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llustracion 19:Gréfica de tendencia electricidad inalambrica, Peru

Fuente: Autor

3.5 Escenarios de analisis de riesgos

Para entender mejor la correlacion de variables a ser insertadas, se presenta
a continuacion el analisis de la postura actual de la empresa.

En una empresa es imprescindible contar con un andlisis de escenarios para
prever posibles estrategias en caso de que estas tomen lugar. Esto es posible
hacerlo haciendo uso de medidas de deteccion que se han establecido con
respecto al tiempo por medios, cuantitativos (Instituto de seguridad e higiene
en el trabajo, 2019).
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e Inflacion: Aumento de costos de materia prima y alza de sueldos
basicos

Aunque este punto sea poco probable debido a que el Ecuador se ha
convertido en un pais que explota cobre, es necesario tomar en cuenta la
inflacion interna, porque desde el punto de vista académico, las empresas que
hacen uso de un método flexible de ajustes de salarios y la fuerza de trabajo
siente en menor medida la presion inflacionaria (Gelés & Ustyugova, 2012).
Porque es necesario que se trabajen estrategias que permitan ser alternativas
en caso de que exista un shock por inflacion establecida por la escalada de
precios, y como se conoce ante mayor tasa de inflacion que tenga el Ecuador
sera mas dificil contener el shock inflacionario.
Se debe de tomar en cuenta la inflacion como una de las posibilidades de
cierre de laempresa, en caso de no estar preparada, ya que esta se intensifica
en funcién del tiempo, porque en el mundo de hoy la basqueda de materia
prima se hace cada vez mas escasa, aunque por este lado se puede comentar
que Ecuador cuenta con una ventaja sustancial por lo que se establecié como
una potencia en explotacion de cobre, pero el aumento de precio del petréleo
puede ser parte de las probleméticas por ser la materia prima del plastico que

la empresa usa para recubrir sus productos.
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e \IETROS | 998205,41 1174932,8 1831847,9 0,00 2163800,3 419198,31 415006,33 410856,27

llustracion 20: Gréfica de tendencia a la baja inflacion, Bolivia

Fuente: Autor
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llustracion 21: Gréfica de tendencia a la baja inflacién, Colombia

Fuente: Autor
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e VIETRO | 900214,4 349003,5 363901,8 229140,6 196465,8 206075,9 204015,1 201975,0
llustracion 22: Gréfica de tendencia a la baja inflacion, Per(
Fuente: Autor
e Escasez de innovacion ante un mundo globalizado y competitivo.
En el mundo de hoy, tanto como la competencia y la expansion de una
empresa, no solo se basan en abarcar el mercado nacional, sino también
establecer ventas en distintas regiones del mundo, por lo que ser innovadores
y establecer un sistema diferenciador es imprescindible.
La expansion es una carrera que se gana a través de marcos de innovacion
gue van desde procesos, tipo de publicidad de los productos. Es necesario
establecer un proceso de innovacion dentro de la empresa, puesto que este

riesgo es inminente y latente (Palomo, 2016).

37



La batalla constante que se tiene con la globalizacion se traduce en un
constante objetivo de reduccion de costos, por lo que es fundamental un
cambio de estrategia establecer ventas que no se basen en la disminucién de
costos, para ofrecer productos con precios bajos, sino en la entrega de
servicios con ventajas para establecer factores diferenciadores y de valor

agregado.

ESCASEZ DE INNOVACION
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llustracion 23: Grafica de tendencia a la baja por escasez de innovacion, Bolivia
Fuente: Autor
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llustracion 24: Gréfica de tendencia a la baja por escasez de innovacion, Colombia

Fuente: Autor
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e VIETRO 900214,4 349003,5 363901,8 229140,6 196465,8 206075,9 185468,3 166921,5

llustracion 25: Gréfica de tendencia a la baja por escasez de innovacion, Perd
Fuente: Autor

e Comunicacion escasa con el cliente
La comunicacion continua con el cliente, es el efecto diferenciador para

establecer confianza y fidelidad de estos, se conoce que de no establecer una
comunicacién efectiva con los clientes, donde estos mantengan al tanto de
sus dudas y necesidades al proveedor, puede hacer que la empresa a pesar
de tener un alza muy alta de conversion de clientes, esta se puede ver
estancada y tener el mismo resultado que la empresa tiene hoy, el cual es una
tendencia a la baja de ventas en funcion del tiempo.
Este tema, es poco tratado, por lo que en el presente trabajo se hace hincapié,
y como Incable es una empresa internacional, se debe tomar en consideracién
todos los factores que juegan en el ritual de la venta y post venta.
Las principales causas de un fallo de comunicacion son las siguientes:

e Socioldgicos

e Tecnoldgicos

e Idiométicos
Por lo que en caso de no establecer una comunicacion continua con los
margenes adecuados y en el idioma nativo del cliente, se perdera credibilidad

y confianza, perdiendo ventas recurrentes (Ballester & Delgado, 2012).
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FALTA DE COMUNICACION CON EL CLIENTE
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llustracion 26: Gréfica de tendencia a la baja por mala comunicacion, Bolivia

Fuente: Autor
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llustracion 27:Grafica de tendencia a la baja por mala comunicacion, Colombia
Fuente: Autor
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llustracion 28: Grafica de tendencia a la baja por mala comunicacion, Pera

Fuente: Autor
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Tabla 5. Porcentaje de subida con respecto al ultimo afio

5G B2B Innovacion | Witricity
Bolivia 15% 20% 5% 0%
Colombia 15% 20% 5% 10%
Peru 10% 20% 5% 0%
Tabla 6. Porcentaje de baja con respecto al Gltimo afio
Inflacion Escasez de | Mala
innovacion comunicacion

Bolivia 1% 10% 12%
Colombia 1% 10% 12%
Peru 1% 10% 12%

Como se puede observar en la tabla 5 y en la tabla 6, existe un cambio de
tendencia positivo como negativos distintos que van en funcion del escenario.
En los escenarios negativos se observa que la tendencia a la baja
corresponde a los mismos porcentajes porque el impacto causado por cada
uno de los escenarios afecta a la empresa de modo interno y es percibido de
la misma forma por los clientes, mientras que en los aspectos positivos.

Por otro lado, el trabajo de los aspectos positivos muestra tendencias distintas
por lo que se ha recopilado bibliograficamente y con respecto a los resultados
esperados se obtiene que el crecimiento con respecto al marketing digital que
se realizara se espera un aumento de ventas de al menos un 20% en todos
los paises, mientras que en tendencias como la electricidad inalambrica solo
puede ser pronosticado en el pais de Colombia el que se considera a Bogota

como la ciudad mas innovadora del mundo.
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CAPITULO IV - PLAN DE MARKETING DIGITAL

4.1. Plan de marketing y estrategia

El plan de marketing de la empresa Incable, tiene como primer paso, el

reconocer el margen de ventas que ha generado la empresa hasta el afio

2018, con la finalidad de evaluar los datos que se tienen del pasado y mejorar

la proyeccidon con un aumento de ventas que tenga tendencia al alza, dentro

del andlisis de regresion lineal.

Como estrategia de estandar, se trabaja el plan de marketing con la condicién

o premisa de que no se dispone con la cantidad de recursos o de informacion

suficiente. Sin embargo, se asume la desviacién que se tiene en los datos

analizados anteriormente y se procede a producir la respectiva estrategia

(Chimborazo EmpreRED, 2019).

Con lo mencionado, en el presente trabajo se pretende explicar la metodologia

de estrategias y plan de accién de un plan de marketing online, utilizando

como bases los planes de marketing tradicional complementando el esquema

con plataformas online masivas con el objetivo de marcar cada uno de los

objetivos planteados.

Como se observo en la seccién anterior, los clientes que la empresa tiene, en

general, estan siguiendo un comportamiento con tendencia a la baja, por lo

gue se plantea un cambio de tendencia buscando aumentar la cartera de

clientes que tiene cada pais y establecer una continua comunicacion con el

cliente ya captado con la finalidad de disminuir la dispersion de las ventas

entre los afios posteriores.

Por expuesto, este trabajo se enfoco en realizar un plan con 6 pasos, los

cuales permiten que el desarrollo sea medible y cuantificable, los paso son:
1. Analisis de la situacion

Establecimiento de objetivos

Estrategia

Plan operativo

Presupuesto

o 00k w N

Ejecucion
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Como se puede observar, de los pasos estipulados, el primer punto fue

realizado en la seccion anterior, por lo que se trabajara los puntos del dos en

adelante, posteriormente.

4.2.

4.3.

Objetivos Modelo SMART

Specific (Especifico): Aumentar el nimero de vistas a la pagina web
en un 65% mediante el uso de Snakads que redirijan a la pagina de la
empresa para brindar informacion sobre nuestro catalogo.
Measurable (Medibles): Crear un diagrama de Gannt para cuantificar
los pasos y resultados con la finalidad de medir el progreso de la
estrategia y su impacto, mediante el uso de plataformas online, es
posible medir la cantidad de personas que han interactuado con este.
Attainable (Alcanzables): Las metas propuestas para el afio 2019 y
2020 son hacer un cambio en la tendencia logrando que la pendiente
de la funcién se vuelva monoétona (sea estable), logrando un punto de
equilibrio en el mercado internacional.

Relevant (Relevantes): Los objetivos van de acuerdo con la
panificacion realizada con el diagrama de Gannt midiendo el impacto a
través de las herramientas estadisticas que las plataformas online
ofrecen.

Timely: (Tiempo): El tiempo estimado para trabajar el plan de
marketing es de dos afos, con la finalidad de dejar un trabajo que sirva
como antecedente para hacer que el cambio de tendencia ocurra en
los préximos cinco afios, complementado con otro trabajo de estrategia

de marketing.

Comunicacion y divulgacion

Para definir el plan a detalle se trabajard en buscar al cliente desde la

captacion hasta la fidelizacidn del cliente con lo que se hara una segmentaciéon

del mercado basado en un diagrama de embudo para su correspondiente

esquematizacion.
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Captar atencion

Generar primera venta

Aumentar ventas

Figura 1. Diagrama de embudo

Fuente: Autor

En la figura 8., se puede observar que la idea principal es hacer una
segmentacion de los potenciales clientes mediante la atraccion de su atencion
por lo cual se utiliza los medios de plataformas online y captar el mercado de
interés para la empresa.

Como segundo paso, es realizar la correspondiente conversion utilizando un
Landing Page que precede a tomar datos necesarios de los clientes mas
interesados en adquirir los productos que la empresa ofrece usando un
atractivo de descuento, si es adquirido por ese medio.

Por ultimo, el paso decisivo que mantendrd una dispersion baja de ventas
entre los afios es la correcta comunicacion con los clientes una vez realizada
la primera venta, lo que no sélo supone una entrega a tiempo de los productos
de la empresa, sino en conocer en las necesidades de este utilizando medios
de comunicacién para buscar soluciones y generar ventas constantes.

4.4. Promocién digital

Buscadores: Para la captacion del cliente se usan los motores en linea que
ofrecen las plataformas como Google, en este caso la accion SEO (Search
Online Optimization) es el ideal, frente a la accion SEM (Search Online
Marketing), aunque suele ser mas laborioso, sus resultados posicionan la
marca durante una mayor cantidad de tiempo.

Es fundamental aplicar esta accion puesto que se acopla a las estrategias de
plan de marketing, esto se refiere a que las tareas que se requieran por el plan
de marketing se las puede realizar con personal interno como externo que sea

experto en el tema.
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Redes sociales: Una vez realizado el posicionamiento en los motores de
bldsqueda, es esencial utilizar y presentar a la empresa a las personas que
estén alineadas con el arquetipo de cliente que tiene la empresa utilizando en
sus primeras divulgaciones el material con el que la empresa cuenta, antes
de crear nuevo contenido.

Inbound Marketing: Este punto es esencial porque es el punto de
coordinacion donde se atraen a todos los clientes que estan interesados en
los productos y servicios de la empresa con la finalidad de que se proceda a
realizar la conversion del tréfico captado en la estrategia tanto de SEO como
de marketing digital.

4.5. Consumidor

La empresa Incable, para la fecha en que se presente el trabajo, cuenta con
dos tipos de clientes que tienen distintas funciones y necesidades distintas,
pero con necesidades de productos y conexiones estandar que cuenta en su
catalogo.

En las siguientes tablas se describe el arquetipo del cliente como con detalles

de descripcion de segmentacion de infraestructura que maneja:
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B2B VARIABLES

SEGMENTACION

Sector
Tipos de empresa

Infraestructura de conexiones para
antenas

Redes y telecomunicaciones

Tamarfio de empresa Mediana y Grande

Negocién de

telecomunicaciones | IPO de trabajo

Estructuras de conexiones para
antenas, redes eléctricas e internet

Tipo de cliente (fiel-

infiel)

Proveedores

Infiel
Productos de cables, tales como:
conexiones eléctricas, tomas

eléctricas, entre otros

Tabla 7. Arquetipo de cliente. Negocios de telecomunicaciones.

Fuente: Autor

En la tabla 2., se observa que este tipo de clientes tienen una demanda con

Incable que esta basada en la cantidad de proyectos que tienen en

administracion o gestion, con lo que, aunque el flujo de venta no sea constante

este tipo de clientes por la magnitud y escala de sus proyectos se considera

como clientes interesantes por el volumen de venta en una negociacion.

B2B VARIABLES

SEGMENTACION

Sector
Tipos de empresa

Tamano de
empresa

Distribuididores  Tipo de trabajo

Tipo de cliente (fiel-
infiel)

Proveedores

Venta a nivel nacional de productos

Distribuidor de herramientas

Mediana y Grande

Venta al por mayor y menor de conexiones
para contruccion

Fiel

Productos de cables, tales como:
conexiones eléctricas, tomas eléctricas,
entre otros

Tabla 8. Arquetipo de cliente. Distribuidores

Fuente: Autor

Por otro lado, en la tabla 3., como se puede observar tenemos un cliente que

no tiene un volumen tan masivo, en comparacién al anterior, su flujo constante

de venta indica que es un cliente interesante para la empresa Incable.

46



A pesar de que ambas empresas tienen una direccion distinta en sus
actividades y rubros de trabajos, en indispensable considerar que el tiempo
de entrega es inamovible para ambos. En primera instancia, el primer
arquetipo tiene plazos de cumplimiento para con quienes hace los contratos
de licitacion, mientras que el segundo esta enfocado en mantener sus perchas
llenas y surtidas para abastecer la necesidad de cada cliente que recibe
diariamente, por lo que no se puede romper la cadena de suministros.
4.6. Estrategia de posicionamiento
Dentro de la empresa Incable, se ajustara el trabajo de recopilacién de
testimonios con los encargados de la compra o directores de las empresas
clientes con las que ya cuenta, con el objetivo de posicionar la marca en el
mercado del pais escogido para llegar a distribuidores potenciales, para
fundamentar nuestras pautas digitales con testimonios reales del excelente
servicio o productos de calidad que Incable brinda a nivel nacional como
internacional.
El objetivo de este posicionamiento es que sea posible dentro de los préoximos
dos afios se reconozca a Incable como la empresa lider en entregas y calidad
de servicio en proyectos a media y gran escala junto a la distribucion de
productos.
4.7. Necesidades del consumidor
Las necesidades se la deben de identificar mediante una encuesta que se
debe de aplicar a los clientes con los que cuenta la empresa Incable para
gestionar las prioridades y necesidades, con el objetivo de armar una
estrategia mas efectiva para los potenciales clientes a los que apunta la
empresa.
De esta forma se podra trabajar para presentar al consumidor, no sélo los
productos que ofrece Incable, a través de las pautas digitales, sino también la
calidad y acompafamiento de servicio que ofrece, logrando los siguiente:
e Identificar si los potenciales clientes y consumidores tienden a usar
medios digitales para buscar proveedores.
e Identificar que contenidos online le interesaria consumir a su cliente
actual y especificar la herramienta de divulgacion (plataforma).
e Identificar en el mercado que se puede captar segun el canal de
comunicacion
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Segun Montenegro, las empresas comparan hasta con tres potenciales
proveedores para tomar una decision utilizando sitios web, haciendo que el
sitio web de la empresa Incable sea imprescindible para captar la atencién de
un cliente potencial, y para esto se necesita un medio que sea intuitivo que
muestre los beneficios tanto de los productos como de los servicios que
Incable ofrece, logrando una fidelizacion con el cliente y futuras recompras,
puesto que sentird un medio de comunicacion con la empresa confiable para
hacer conocer y encontrar lo que necesita (Montenegro, 2017).
Los clientes hacen uso del internet para buscar proveedores con dos factores
determinantes, tales como el precio y la calidad del producto, sin tomar en
cuenta las promociones, formas de pago y la marca, puesto que el mercado
digital en vista que esta globalizado es muy competitivo.
4.8. Tacticade mercadeo
Con el objetivo de alcanzar las metas propuestas en el presente trabajo, se
establecieron estrategias de marketing que ayuden a alcanzarlas haciendo
uso de las condiciones que se tienen a disposicion, como los precios,
producto, plazas y promociones.

e Presentaciéon de los productos
Para esta seccidn es importante hacer un cambio de imagen en la pagina de
la empresa que, si bien es cierto, esta cuenta con un aspecto estético, no
permite conocer el estado y lugar del cliente en la cabalidad que se encuentra
para definir si es un posible comprador o no.
Para definir los aspectos mas importantes a cambiar, es necesario conocer
cuales son los factores que requieren una mayor atencién direccionado a lo
que Incable esta buscando, por lo que se recomienda utilizar la herramienta

sin costo de https://website.grader.com/

Como podemos observar a continuacion, la herramienta més importante de la
empresa para sus clientes internacionales, esta a un porcentaje en el que
necesita aun ser mejorado, como se aprecia en la pagina anteriormente

mencionada.
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https://website.grader.com/

TOTAL RENDIMIENTO MOVIL SEO  SEGURIDAD

62

INCABLE.COM

ESTE SITIO ES ACEPTABLE

%IN!RBLE

(Cables de calidad
en un solo lugar

Figura 2. Gréfica de calificacion de la pagina web Incable

Fuente: Autor

Donde una de las calificaciones mas deficientes fue nuestra busqueda por
motores, el cual solo cumple con la mitad de la calificacion, esto es de suma
importancia, porque si no aparece la empresa en motores de busqueda,
entonces no es posible hacer contacto con més clientes potenciales a nivel

nacional como internacional.

SEO

Aseglrate de que tu sitio web sea facil de descubrir para los
usuarios —y facil de entender para los robots de busqueda—con
mejores titulos, encabezados y metadescripciones.

® ®

PAGE TITLES META DESCRIPTION HEADINGS SITEMAP

The only way is up. Hello? Where am I?

Id be no

LEER MAS > LEER MAS >

LEER MAS > LEER MAS >

Figura 3. Grafica de calificacién en motores de busqueda

Fuente: Autor
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e Estrategiay precios
La empresa Incable, usara la herramienta de pagina web como un medio de
trabajo para establecer una comunicacion, con clientes potenciales como con
clientes fieles, para establecer reuniones y hablar de la negociacion de los
precios que la empresa maneja de forma presencial como hay lo hace hoy en
dia.

e Estrategia de entregay distribucion

Como se establecio previamente, es necesario que los proveedores
encuentren una continua comunicacion con las empresas clientes y que exista
una buena posicion en los motores de busqueda, como Google, para alcanzar
sectores concretos que ayuden a obtener resultados reales, y los clientes
potenciales pueden ser mayoristas como empresas que estén cotizando
proyectos con los cuales se buscara una estrategia de entrega para satisfacer
los tiempos de entrega que requiere el cliente segun las especificaciones
técnicas o necesidades que tenga. No obstante, la pagina sirve como medio
de atencion al cliente, en caso de alguna contingencia trabajar con continua
comunicacién y reestablecer tiempo de entrega y envio segun lo acordado por
ambas partes.

4.9. Plan de publicidad

e Objetivo: Establecer captacion de potenciales clientes, compradores y
posibles proveedores, obteniendo atencion del trafico de personas que
ofrecen las redes sociales, haciendo uso de herramientas digitales
tales como plataformas de comunicacion, alcanzando mejores
resultados en motores de busqueda y satisfacer las necesidades que
surjan de los clientes.

e Enfoque: Captar atencidn, provocar clicks, seccionar clientes y
provocar compras.

e Estrategia: Utilizar las redes sociales como medio de atraccion del
trafico general que esté interesado, para presentarle los productos y
servicios que Incable ofrece.

Trabajar con los motores de busqueda es la mejor manera de alcanzar mejor
posicionamiento dentro de la inmensidad de la web, por lo que es necesario

subir contenido que le interese a clientes potenciales, como a los posibles
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consumidores de ese cliente, con la finalidad de establecer una relacion con
ellos dando pautas y consejos que necesiten, esta estrategia es de vital
importancia para los distribuidores internacionales que tenga Incable.

Para lograr lo anteriormente establecido, es necesario conocer cOmo se
trabaja con palabras claves, hashtags y menciones para utilizarlos a
conveniencia y ser relevantes en la busqueda de clientes.

4.10. Plan de ventas

e Objetivo: Conseguir una mayor tasa de conversion de clientes,
mediante la captacion de visitantes para establecer un aumento de
ventas que se perciban mensualmente.

e Enfoque: Conseguir contactos directos o indirectos que permitan una
mayor cantidad de ventas en la empresa Incable.

e Estrategia: Establecer una promocion diferenciadora que establezca
la primera venta, permitiendo una conversidbn segura, como un
incentivo para el cliente.

Para hacer esta captacion se realizara un descuento de hasta el 10%, lo que
se podré realizar si hay una compra al mayoreo, de esta forma, Incable busca
mostrar todos los beneficios que ofrece como: medios de entrega, tiempos de
entrega, comunicacién con el cliente y si respectiva postventa.

4.11. Plan de comunicacion

e Objetivo: Incentivar a los clientes establecidos a utilizar las
herramientas digitales que ofrece para establecer una comunicaciéon
continua, buscando posicionar la pagina en un mejor puesto de los
motores.

e Enfoque: Migrar a los clientes a un servicio que cuente con la atencion
adecuada, en el momento debido haciendo uso de herramientas como
chat box para establecer una mejor atencién.

e Estrategia: Establecer una primera comunicacion haciendo uso de las

redes con las que Incable cuenta.
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CONCLUSIONES

Siendo como objetivos, revisar conceptos relacionados a métodos de
proyecciones de ventas y plan de marketing digital e investigar las ventas
historicas a dichos paises, se puede concluir que Perua tiene una tendencia a
la baja mientras que Colombia y Bolivia se encuentran estables. Los datos
obtenidos reflejan un cambio en la tendencia para los afos siguientes 2019 y
2020.

El plan de marketing tiene como finalidad impulsar las ventas en un 20% para
los afios previstos, sin embargo, cabe recalcar las tendencias futuras de la
industria y los riesgos potenciales podrian influenciar de manera positiva o
negativa las proyecciones futuras de acuerdo a la realidad de la empresa.
Entre las estrategias se aplicaran la tactica de mercadeo, estrategia de
precios, distribucién y comercializacion; ademas el marketing digital a través
de redes sociales. En el plan de marketing se emplearon herramientas y
estrategias viables de mercado acordes a las necesidades de los clientes de
los paises seleccionados.

Es imprescindible contar con un andlisis de escenarios para prever posibles
estrategias en caso de que estas tomen lugar, esto es posible hacerlo
haciendo uso de medidas de deteccién, de esta forma con respecto a los
riesgos analizados en la industria, se tomaran medidas preventivas para
predecir y controlar a tiempo las posibles amenazas que podrian afectar las

proyecciones de ventas.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar un analisis minucioso de los métodos de proyeccién
de ventas con datos mucho mas especificos, con el fin seleccionar no solo
una variable de analisis sino otras variables importantes y asi poder realizar
un analisis mas a fondo en relacion a la realidad de la empresa. Se
recomienda realizar encuestas a los clientes para obtener informacion mas
concreta de las necesidades de cada uno, para en base a esto poder obtener
resultados mas certeros y poder mejorar los procesos internos para asi
satisfacer las necesidades de cada cliente.

Es muy importante analizar mas tendencias futuras de la industria y riesgos
potenciales, de modo que se obtenga ventaja de conocer mas tendencias que
puedan influir de manera positiva y de igual forma prevenir posibles
escenarios negativos que afecten el volumen de ventas de conductores
eléctricos de Incable S.A.

También se recomienda que el plan de marketing una vez puesto en marcha
y luego de obtener los resultados esperados, se analice la posibilidad de
aplicarlo y mejorarlo a lo largo de los afios siguientes, para asi asegurar las

ventas no solo de 2 afios sino también de los periodos siguientes.
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ANEXOS

INDUSTRIA ECUATORIANA DE CABLES INCABLE S.A.
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