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RESUMEN

La propuesta metodologica "Disefio de estrategias para incrementar los ingresos como
consecuencia de la fusion por absorcion de Nexans a Centelsa y Cedetec S.A."
describe las estrategias que se deben implementar después de la fusion de las
empresas mencionadas anteriormente. La fusién tiene como objetivo incrementar la

capacidad competitiva y la participacion en el mercado de la nueva empresa.

El enfoque en el que se ha desarrollado la investigacion es mixto (cuantitativos y
cualitativos), se aplicd la técnica de encuestas a los directivos y area comercial de la

empresa Centelsa by Nexans.

La propuesta metodologica presenta estrategias que se implementaran para
aumentar los ingresos después de la fusion. Estas incluyen la identificacion de
nuevas oportunidades de mercado, mejorar la eficiencia operativa, crear una fuerza de
ventas integrada, innovar con nuevos productos y servicios, la consolidacion de la

imagen corporativa y la creacion de sinergias entre las empresas fusionadas.

También discute los desafios que se pueden presentar durante el proceso de fusion,
como la integracidén de las culturas corporativas, gestionar el cambio y la comunicacion

efectiva con los trabajadores y los clientes.

Describe las estrategias que se pueden implementar después de la fusiéon de Nexans a
Centelsa y Cedetec S.A. para aumentar los ingresos y mejorar la capacidad competitiva
de la nueva empresa. Estas estrategias incluyen la identificacion de nuevas
oportunidades de mercado, mejorar la eficiencia operativa y la creacién de sinergias

entre las empresas fusionadas.

Palabras claves: estrategias, fusion, absorcion, ventas competitivas, culturas

corporativas.



ABSTRACT

The methodological proposal "Design of strategies to increase revenue as a result of the
merger by absorption of Nexans into Centelsa and Cedetec S.A." describes the strategies that
should be implemented after the merger of the aforementioned companies. The merger aims to

increase the competitive capacity and market share of the new company.

The research has been developed using a mixed approach (quantitative and qualitative),

applying survey techniques to the managers and commercial area of Centelsa by Nexans.

The methodological proposal presents strategies that will be implemented to increase revenue
after the merger. These include identifying new market opportunities, improving operational
efficiency, creating an integrated sales force, innovating with new products and services,

consolidating corporate image, and creating synergies between the merged companies.

It also discusses the challenges that may arise during the merger process, such as integrating
corporate cultures, managing change, and effectively communicating with employees and

customers.

It describes the strategies that can be implemented after the merger of Nexans into Centelsa
and Cedetec S.A. to increase revenue and improve the competitive capacity of the new
company. These strategies include identifying new market opportunities, improving

operational efficiency, and creating synergies between the merged companies.

Keywords: strategies, merger, acquisition, competitive sales, corporate cultures.
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1 Antecedente

El tema de investigacion surge al crearse una fusion por absorcion de NEXANS
(Francia) a CENTELSA (Colombia) y CEDETEC S.A. (Ecuador), las cuales pasan a
formar parte del grupo empresarial CENTELSA by NEXANS.

CEDETEC S.A. es una empresa ecuatoriana que inicid0 su actividad de
comercializacion con distribucion de conductores eléctricos a nivel nacional desde

el ano 2006, concentrandose en el sector de la construccion y los servicios publicos.

NEXANS es una empresa francesa que esta presente en la industria del cable y la

fibra optica,

El grupo esta activo en cuatro areas comerciales principales: edificios
y territorios ( construccion , infraestructura local , ciudades / redes
inteligentes, movilidad eléctrica), alta tension y proyectos ( parques
eodlicos marinos, interconexiones submarinas , alta tension terrestre),
datos y telecomunicaciones ( redes de telecomunicaciones, transmision de
datos, FTTx , cableado LAN, soluciones de data center a hiperescala),
industria y soluciones (energias renovables, petroleo , ferrocarriles y

material rodante, aeronautica y automatizacion) (HMONG, 2016, p. 2).

NEXANS es el segundo mayor fabricante de cables del mundo después
de Prysmian SpA . En 2017, el grupo tenia presencia industrial en 34 paises
con mas de 26.000 empleados y ventas de alrededor de 6.400 millones de
euros. Nexans se fund6é en 2000 como una unidad de negocio de la empresa
de telecomunicaciones Alcatel tras la adquisicion de varias empresas del

sector del cable (HMONG, 2016, p. 3).

NEXANS se caracteriza por ser una compaiiia que respeta las leyes orientadas
tanto a nivel local como a nivel nacional o gubernamental y se rigen en los gobiernos

donde operan sus empresas. Estd comprometida con la reduccion de las emisiones



de CO2, asi como cumplir las normas y aspectos legales para electrificar

poblaciones que no disponen del servicio.

CENTELSA es una empresa colombiana que pertenece al sector de la manufactura
debido a la produccion de cables de energia y comunicacion, esta ha sido
su principal produccion desde 1955, siendo la primera fabrica de este tipo en
Colombia, ya que sus producciones superan los $ 250 millones de USD por

concepto de ventas.

En la actualidad, las empresas CENTELSA y NEXANS han actualizado su logo,
convirti¢ndolo en CENTELSA by NEXANS. En el afio 2021, la facturacién total de
la empresa superd los $339 millones de doélares y cuenta con tres plantas
de fabricacion en Cali, Colombia, asi como un centro de distribucién en Ecuador.
La presencia de CENTELSA complementara la ya existente de Nexans en
América Latina, que actualmente opera cuatro plantas industriales en Colombia,
Per, Chile y Brasil y emplea a 1.300 personas. La sede regional de Nexans se

encuentra en Cali.

Tanto Nexans como Centelsa se destacan por su cultura de servicio al cliente y
experiencia de alta calidad. Ademas de ser pioneros en tecnologias sostenibles,
ambas compaiiias tienen una amplia experiencia en electrificacion, lo que
les permite ofrecer soluciones superiores a sus clientes. Esta combinacion
de habilidades les permitira construir una marca premium unica en los mercados
de distribucidén y uso, mientras avanzan en el desarrollo de una oferta de energia
renovable en toda la region, lo que beneficiara tanto a sus clientes como a sus

socios (CENTELSA, 2022).

Para el 2023 la oficina comercial de CENTELSA en Ecuador (CEDETEC S.A.) tiene
previsto alcanzar un incremento de las ventas en un 20 %, lo que representa un reto
para la compania, debido a que la empresa nunca ha logrado obtener tales

resultados, a pesar de los 16 afios de constituida.



Por ello la necesidad de disefiar e implementar nuevas estrategias enfocadas al
incremento de las ventas, de modo que generen valor con el acompafiamiento de

los recursos humanos, técnicos y financieros.

Se realizo6 un estudio bibliografico sobre el tema de los ultimos cinco afios, que se
tendrd como referencia para la elaboracion de una propuesta. Entre las

investigaciones consultadas, se encuentran:

Segun Flores (2021) en su tesis de maestria “Estudio de Caso Empresa Nexans
Colombia S.A.: Estrategia para el Mejoramiento de la Productividad, Rentabilidad y
Competitividad”, se analiza a la empresa objeto de estudio en el area de finanzas,
marketing, capital humano, proyectos para determinar el estado actual de la
organizacion y proponer soluciones para mejorar la productividad, rentabilidad y
competitividad de su entidad. Se realizdé un estudio descriptivo-exploratorio, con
enfoque mixto, utilizando diferentes herramientas que permitié mostrar la solvencia
de la empresa, las condiciones adecuadas para poder expandir medios
complementarios de venta en apoyo a las estrategias relacionadas con el comercio

digital, considerando las perspectivas que existen a nivel de mercado.

Las conclusiones del trabajo refieren sobre la viabilidad técnica de la propuesta para
la implementacién de la comercializacion online mediante la optimizacion de un plan
logistico y de distribucién de mercancia que permita optimizar la plataforma virtual
en cuanto a infraestructura y las operaciones. Acerca del aspecto econdmico y
financiero se evidencia una utilidad por un periodo de 5 afos en el nivel de ventas
e ingresos, a partir de los indicadores calculados, como el valor presente neto y el
indice interno de oportunidad, lo cual permite garantizar la rentabilidad de la
inversion, demostrando que el proyecto es viable econOmicamente y
financieramente.

Calero Zuniga (2019) en su tesis “Impacto de la gestion financiera por la fusion-
absorcion en la Cooperativa de Ahorro y Crédito Chibuleo LTDA; al

2018”, destaca que el proposito del estudio fue describir el efecto que tuvo la
absorcion y analizar sus implicaciones positivas y negativas en la gestion financiera,
con el fin de evaluar el proceso de fusion por absorcion. El trabajo expone las razones

principales por las que las empresas deciden fusionarse, incluyendo la mejora de la
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productividad, la expansion del mercado, la reduccion de costos y la diversificacion

de productos.

El investigador enfatiza en la necesidad e importancia los aspectos basicos que se
requieren del proceso, la documentacion requerida, movimiento de las cuentas,
valuacion de la propiedad, impacto financiero a partir de las normas que posee la

Superintendencia.

Aspectos que seran considerados como una guia para el resto de las empresas del

sector.

Villamil Pinzén (2018) en su investigacion “Ley antimonopolio ecuatoriana: un
analisis de sus efectos en la rentabilidad de las empresas”, tiene el objetivo de
estudiar como rinde una empresa antes y después de implementada la ley y
demostrar la competitividad que adquieran estas entidades tras el proceso de
fusion. Para ello se efectud un estudio exhaustivo sobre el tema y su influencia en
la competencia, de forma tal que afecte el rendimiento de las empresas. Se
desarrolld6 un estudio del servicio de rentas internas entre el 2007 y 2016, para
comprobar dicha hipétesis. Lo cual muestra que ha existido un incremento de
empresas tras la aprobacion de la ley, logrando un incremento de la rentabilidad,

asi como un mayor control por parte de la Superintendencia hacia las empresas.

Las fusiones por absorcion han estado presentes en los ultimos tiempos en casi
todos los sectores de la sociedad. Andagana Lligalo (2018) en su investigacion “La
absorcion y/o fusion como factor determinante de sostenibilidad econdémica del
sector cooperativo de Ambato”, hace referencia al sector cooperativo, actividad muy
importante para el desarrollo econémico local y la distribucion de la riqueza. Debido a
ello algunas cooperativas han realizado su cierre y se han visto en la necesidad de

impulsar la integracion entre ellas.

La fusion por absorcion es considerada una de las vias mas para el crecimiento y
expansion de las empresas en el mercado, proceso que es apoyado por la
Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, entre otros aspectos. Entre sus
riesgos se identifican el riesgo que se asume para poder ganar, en dependencia de

la salud financiera de las empresas y calidad de indicadores financieros.

Espinoza Gonzalez (2015) en tesis Estudio de fusion de las empresas:

Comercializadora JCEV e Importglobal tiene el objetivo de determinar la factibilidad
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de la fusion de las empresas comercializadoras JCEV, Importglobal y Comercial

Plecires. La investigacion refiere que las organizaciones estan sumergidas en un
constante cambio y competitividad, lo cual influye en la competitividad de las
empresas y su capacidad de adaptacion. Las conclusiones del trabajo arrojan un
posible ahorro tributario en los préximos 5 afios, el aumento entre las dos empresas
de las importaciones, la optimizacién de los recursos y simplicidad en algunos
procesos administrativos, mitigacion de las pérdidas ocasionadas, entre otras. El
autor recomienda la implementacion del proyecto debido a los beneficios obtenidos
por la empresa en el futuro, incidiendo en el crecimiento y desarrollo de la empresa

fusionada.
1.2 Formulacién del Problema

Dada la situacibon de la problematica planteada se propone una
investigacion mediante el siguiente caso de estudio orientado a dar respuesta a
la siguiente interrogante (;COmo incrementar el presupuesto de ventas en

CEDETEC S.A. dada la integracion de la empresa NEXANS y CENTELSA?

Para ello se han planteado las siguientes interrogantes como parte del problema:

(Como incrementar la participacion en todos los sectores de la electrificacion
para que la compania obtenga el 20% adicional en su presupuesto de
ventas?
(Coémo adaptar al mercado ecuatoriano el amplio portafolio de productos del
grupo para poder tener participacion en los sectores donde antes no se tenia
acceso a licitar por la capacidad de planta en Colombia para la produccion
de cables especiales?

< (Como mejorar los tiempos de entrega que permita obtener negocios con
mayor rentabilidad para que la compania pueda ofrecer a sus clientes del

sector energético entregas competitivas frente a la competencia?



1.3 Justificacion tedrica
El estudio fue motivado por varias razones tedricas que respaldan la necesidad de
disefiar estrategias para incrementar los ingresos en CEDETEC S.A. como

consecuencia de la fusion por absorcion de Nexans y Centelsa.

Estas razones incluyen:

- La fusién por absorcion de Nexans y Centelsa genera oportunidades para
aprovechar sinergias entre ambas empresas. Al combinar recursos,
conocimientos y experiencia, se pueden crear nuevas oportunidades de
negocio y acceder a un portafolio mas amplio de productos y servicios.
Disefiar estrategias que permitan acceder a este portafolio y aprovechar las
sinergias resultantes puede impulsar los ingresos de CEDETEC S.A.

- La fusion proporciona a CEDETEC S.A. la posibilidad de acceder a nuevos
mercados a través de los acuerdos comerciales con la region Andina. Estos
mercados pueden presentar oportunidades de crecimiento y expansion para la
empresa. El disefio de estrategias que permitan aprovechar estos acuerdos
comerciales y penetrar en los sectores de la actividad petrolera, mineria,
energia limpia y electrificacion puede generar incrementos significativos en
los ingresos.

- El posicionamiento de la marca CENTELSA en el territorio nacional es otro
objetivo especifico que busca incrementar los ingresos de la empresa. El
marketing digital ofrece herramientas y canales efectivos para lograr este
posicionamiento y aumentar el reconocimiento y la demanda de los productos
y servicios de la empresa. Mediante estrategias de marketing digital
adecuadas, CEDETEC S.A. puede aumentar su visibilidad y atraer a nuevos

clientes, lo que se traduce en mayores ingresos.

En el entorno empresarial actual para lograr el incremento de la productividad y la
competitividad comercial en ocasiones resulta imprescindible las reestructuraciones
empresariales para poder establecer sinergias de trabajo y aumentar el valor de las

compaiiias (Gutierrez, 2007).

Cuando una empresa no ha llegado con el transcurso de los anos a su tamafio

optimo y requiere aumentar su productividad, y rentabilidad, el proceso de fusion le
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resulta una herramienta efectiva para lograr sus objetivos de expansion, en

correspondencia con el marco juridico del pais (Espinoza, 2015)

El proceso de fusion ofrece grandes ventajas, entre ellos el no requerimiento de
grandes desembolsos de efectivo, ni fuertes endeudamientos, la no concentraciéon
de capitales como en las adquisiciones, donde los accionistas pueden verse en la
situacion de vender sus acciones, mientras que en las “fusiones no rentables, las
empresas pueden recuperar su independencia econdmica y juridica” Murillo

Moncayo (2007).
1.4 Justificacién practica

La investigacion se realiza en este caso para abordar un problema concreto y
buscar soluciones efectivas que contribuyan al crecimiento y la rentabilidad de
CEDETEC S.A.

Las razones por las cuales es conveniente investigar este problema tanto en lo
tedrico como en lo practico son las siguientes:

e La investigacion permite identificar oportunidades de mejora y crecimiento
para la empresa. Al analizar el mercado, los clientes, la competencia y otros
factores relevantes, se pueden identificar dareas especificas donde
CEDETEC S.A. puede expandirse, acceder a nuevos segmentos de mercado
o aprovechar sinergias tras la fusion. La investigacion proporciona una base
solida de conocimiento para tomar decisiones estratégicas informadas.

e La investigacion proporciona los fundamentos tedricos necesarios para
disefiar estrategias efectivas. Al comprender los conceptos, modelos y
enfoques tedricos relevantes, se pueden desarrollar estrategias bien
fundamentadas que aborden los desafios especificos de CEDETEC S.A.
Estas estrategias pueden orientarse a incrementar los ingresos, fortalecer la
posicién competitiva y mejorar la rentabilidad.

e La investigacidén proporciona informacién y datos confiables que respaldan
la toma de decisiones informadas. Al investigar el problema en profundidad,
se recopilan datos relevantes, se analizan y se interpretan para obtener
conclusiones significativas. Esto permite a los lideres de la empresa tomar
decisiones basadas en evidencia y reducir la incertidumbre asociada con la

implementacién de nuevas estrategias.
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e [a investigacion ayuda a mejorar la competitividad de la empresa al

proporcionar insights sobre las tendencias del mercado, las necesidades del
cliente, las mejores practicas y las innovaciones en el sector. Esto permite a
CEDETEC S.A. adaptarse rapidamente a los cambios, diferenciarse de la
competencia y ofrecer propuestas de valor mas atractivas a sus clientes. La
investigacion puede ayudar a identificar areas donde la empresa puede

destacarse y aprovechar nuevas oportunidades de mercado.

Tras el proceso de fusidn por absorcidn la oficina comercial ha planificado un
incremento de las ventas. Por lo que se requiere de nuevas estrategias que estén
enfocadas al logro de los objetivos propuestos, convertir al grupo empresarial en
lider de la electrificacion y fortalecer el compromiso de NEXANS de electrificar el
mundo.

El proceso de fusidn viabiliza la posibilidad de ampliar la capacidad del grupo en la
atencion de proyectos vinculados con las energias renovables en la region de
América del Sur e incrementar la edificacion y distribucion de la energia. Por citar
un ejemplo, las ventas anuales de NEXANS equivale a 6.1 billones de euros y
CENTELSA $ 339 millones. Durante el 2021 CENTELSA, tuvo una facturacion de $
33 millones, se espera que para el 2022 las ventas sean aproximadamente de $
46,2 millones.

Conocer las estrategias implementadas que permitan elevar el volumen de las
ventas de CEDETEC S.A después de integrada con la empresa NEXANS. Al
incorporar CENTELSA, una empresa especializada en servicios publicos y
aplicaciones de construccion, la intencion es convertirse en un actor especializado
en electrificacidon que se concentraen toda la cadena de valor que se origina en la
generaciéon y fluye a través de la transmision, distribucidon y uso de energia

sostenible.

Para lograr el objetivo de la compaiiia se propone las siguientes estrategias:



Tabla 1.
Estrategias
Categoria Acciones principales

1 - Crecimiento seguro Asegurar las entregas trabajando con los equipos de
planificacion, produccion y el disefio de "Oferta avanzada"

2 - Posicion segura Asegurar la satisfaccion "basica" de los clientes

3 - Visita y analiza Visitar a los clientes para analizar oportunidades y obtener
prondsticos

4 — Invertir Visitar a los clientes para comprender sus necesidades y
promover la "Oferta avanzada"

5 - Restaurar la Identificar las principales causas de la mala posicion y lanzar

confianza acciones, o reenfocar a este cliente en negocios rentables.

6 - Visitar y promocionar Visitar a los clientes para comprender lo que necesitan y
promover la oferta de productos y servicios para aumentar las
cuotas de mercado.

7 - Potenciadores y Definir un objetivo de rentabilidad, palancas, hoja de ruta y luego

prospectos claves visitar a los clientes.

8 — Recogida Transformar las oportunidades aisladas sin gastar demasiada
energia.

9 - Deteccién rapida Evaluar el potencial para obtener ventas rentables y establecer

objetivos de "6 meses"y "12 meses"

Fuente: Elaboracion propia

Luego de la fusién entre CENTELSA y NEXANS, se han estado implementando
nuevas tecnologias, siendo la SD-WAN una de las principales. Esta tecnologia
simplifica la infraestructura de red tradicional mediante la creacidon de una
superposicion que permite virtualizar multiples conexiones distintas, independientes
del operador, mediante un control centralizado que facilita la implementacion y
supervision de los servicios de las sucursales de la oficina. Esta red de
superposicidon, que no esta vinculada al transporte, puede reemplazar varios
equipos patentados y heredados de seguridad y redes de sucursales, a fin de
simplificar las operaciones, reducir costos y brindar mayor control en Ila

orquestacion, monitoreo y visibilidad de la infraestructura de la WAN.
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La siguiente generacion de SD-WAN lograra un rendimiento Optimo mediante el
control de las politicas de servicios en la capa de aplicacion. La superposicion de
SD-WAN define y aplica politicas y reglas de QoS, orquestando la WAN para ofrecer

niveles de rendimiento de aplicaciones predecibles.

Ademas, la SD-WAN controla la infraestructura fisica subyacente de la red mediante
un sistema automatizado y programable, que proporciona aplicaciones de manera

fiable y eficaz, brindando a los usuarios una experiencia de calidad.
1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo General

Disenar estrategias que permitan incrementar los ingresos en CEDETEC S.A para

lograr aumentar la rentabilidad de la empresa.
1.5.2 Objetivos Especificos

OE1 Acceder al portafolio de productos a partir de los acuerdos comerciales
con la regiéon Andina que permita ellogro de los objetivos y directrices de las
empresas fusionadas.

OE2 Incrementar la presencia de la empresa en la actividad petrolera,
mineria, energia limpia y electrificacion.

OE3 Posicionar la marca CENTELSA en el territorio nacional a través del

marketing digital.
1.6 Principales resultados

Para la empresa resulta de gran utilidad poder ampliar el abanico de oportunidades
en los sectores petroleros, mineros que posee el grupo NEXANS que se localizan

en los 5 continentes.

La estrategia permitira poder acceder con mayor facilidad al portafolio de productos

en correspondencia con los acuerdos comercial que existen entre la Region Andina.
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Hacer accesible el portafolio de productos dado los acuerdos comerciales entre

paises de la region que permitan llegar a los objetivos y directrices del grupo.

Se busca que CEDETEC S.A. pueda tener participacion en el mercado en los
sectores que antes no se podia cubrir debido a la capacidad de planta y productos
que no se fabricaban en Colombia y que podrian ser utilizados en diferentes areas

productivas del pais.

A continuacion, se muestra de manera grafica como se lograra aumentar la
presencia de la compania en la actividad petrolera, mineria, energia limpia

y electrificacion:

Cual es Mantener y hacer crecer el negocio de CEDETEC y Nexans en Ecuador,
nuestra generando valor y siguiendo la pauta de desempeno SHIFT para ampliar nuestra
aspiracion ufilidad. (La cuota de mercado &s importante pero evoluciona positivamente en

ganadora? ASR

Ir al mercado: Uso comercial & Residencial y Proyectos
Donde CEDETEC : Mantener clientes actuales y verticales
jugaremos?

Usage Commercial & residential Projects (Generation / Distribution

¥ Blindaje en los distribuidores(A & B). v Distribution ( Utility)
Como ¥ Revisar los clientes C & Z para evaluar que v Renewable energy

ganaremos? pasen a A&B v O&C, Mining,
v Infrastructure

Qu v Confrol de inventario y gestion de stock out

e 1 . p .

8 ¥ Coordinacion entre estructura de ventas (Mantenerse independiente)
8 wi@ capacidades

CEDETEC
debemos tener?

v SHIFT Andllisis de rendimiento
- ¥ Precio
k) Que.smemus de v Estandarizar los reports entre CEDETEC & Nexans
gestion debemos v EBITDA
tener? v CM% Evolucion
¥ Informe de ventas vertical
v Reporte de inventario de bodega

Figura 1. Incremento de la presencia de la empresa
Fuente: Elaboracion propia

Para posicionar la marca CENTELSA by NEXANS en el Ecuadores importante

contar con una pagina web de CEDETEC S.A. ya que actualmente en la pagina web

www.centelsa.com se encuentra informacion de catalogos y de contacto por lo que
tener presencia en la web a través de una pagina y redes sociales permitiria tener
un posicionamiento global ya que se podrd acceder cualquier persona, este seria
interactivo ya que seria un canal de comunicacion bidireccional, también seria

medible ya que se puede obtener datos y hacer un monitoreo de las actividades que
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los usuarios realizan a través de datos personales, preferencias y usabilidad que se

recopila desde la pagina, esto permitiria crear acciones mas eficientes.

La investigacion servira de utilidad para que los directivos de la compafiia estudiada
puedan tomar decisiones que se basen en los criterios donde se abordan beneficios
y desventajas del proceso de esta fusion, sirviendo de base al resto de las empresas

ecuatorianas que tengan una problematica similar.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

El marco tedrico para el estudio de disefio de estrategias que permitan incrementar

los ingresos en CEDETEC S.A. como consecuencia de la fusidon por absorcion de

Nexans a Centelsa y CEDETEC S.A. incluye los siguientes elementos:

Teoria de fusiones y adquisiciones: Esta teoria proporciona un enfoque para
comprender los procesos de fusién y adquisicidon de empresas, asi como los
factores que pueden influir en el éxito de estas transacciones. Se pueden
explorar los diferentes tipos de fusiones y adquisiciones, sus motivaciones,
los desafios asociados y las mejores practicas para integrar de manera
efectiva las empresas fusionadas. Esto proporcionard un contexto tedrico
para comprender la fusion entre Nexans y Centelsa, y como puede afectar
los ingresos de CEDETEC S.A.

Estrategias de crecimiento empresarial: Esta area de la teoria empresarial se
centra en las diferentes estrategias que las empresas pueden emplear para
lograr el crecimiento y aumentar sus ingresos. Se pueden explorar
estrategias como la diversificacion de productos, la expansion geografica,
la penetraciéon de mercado, el desarrollo de alianzas estratégicas y la
innovacion. Estas estrategias pueden proporcionar ideas sobre como
CEDETEC S.A. puede aprovechar la fusion y disenar estrategias efectivas
para aumentar sus ingresos.

Marketing y posicionamiento de marca: Las teorias y conceptos
relacionados con el marketing y el posicionamiento de marca son
fundamentales para el objetivo especifico de posicionar la marca
CENTELSA en el territorio nacional a través del marketing digital. Se
pueden explorar temas como la segmentacion de mercado, la identificacion
de clientes objetivo, la creacién de propuestas de valor unicas, las
estrategias de comunicacion y el uso de plataformas digitales para
promover la marca. Esto ayudara a desarrollar un enfoque teorico soélido

para implementar estrategias de marketing digital efectivas.
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- Gestion estratégica y planificacioén: El marco tedrico también puede incluir

conceptos y enfoques relacionados con la gestion estratégica y la
planificacion empresarial. Esto puede abarcar teorias sobre la formulacion
de estrategias, el analisis del entorno empresarial, la evaluacion de la
competitividad, el establecimiento de objetivos y la implementacion de
planes estratégicos. Al aplicar estos enfoques tedricos, CEDETEC S.A.
puede disefiar e implementar estrategias que permitan incrementar los
ingresos de manera sistematica y alineada con los objetivos y directrices de

la empresa fusionada.
2.1 Enfoques del marketing

El objetivo de CEDETEC S.A. es aumentar sus ventas y esto se realizara con un enfoque
de la estrategia de up-selling, la empresa se enfocard en crear un mayor valor para cada
cliente, ofreciendo soluciones personalizadas y adaptadas a sus necesidades. Con un
enfoque en el excelente servicio al cliente y la promocion efectiva, CEDETEC buscara
expandir su base de clientes y lograr un aumento significativo en las ventas.

El enfoque en las ventas es esencial ya que se encargara de impulsar la

productividad y el éxito en la organizacion.
2.2 Evolucién del marketing

Para CEDETEC S.A., desarrollar una estrategia de marketing efectiva ofrece

multiples ventajas como

Incrementar las ventas con un margen constante

< Permitir el crecimiento y mantenimiento de la compaiiia

- Comprender las necesidades de los clientes ideales
Satisfacer sus necesidades y superar sus expectativas

< Desarrollar la relacion con los mercados que se quiere llegar
Consolidar la marca en la mente de los posibles consumidores

Destacar la competencia entre fabricantes.



14

2.3 Marketing digital

CEDETEC S.A. reconoce la importancia de migrar hacia una plataforma digital, ya
que en la actualidad las comunicaciones no estan limitadas a un solo emisor, como

lo era el caso de NEXANS y CENTELSA.

La relevancia del contenido compartido se complementa con la capacidad de
participacion de la audiencia del sector eléctrico.

Las herramientas digitales permiten a los consumidores expresar sus puntos de
vista sobre un producto o una marca. Por lo tanto, es fundamental que CENTELSA
y NEXANS mantengan su accesibilidad para fomentar la interaccion con el publico

objetivo.

Al ofrecer un servicio al cliente a través de diversos canales digitales,
como mensajes privados, comentarios y respuestas instantaneas, se genera

mayor confianza en el futuro y se garantiza un mejor servicio.
2.4 Bases teoricas. Discusion de enfoques de diferentes autores

El concepto de posicionamiento, segin Al Ries y Jack Trout en su libro
Posicionamiento, es fundamental para cualquier empresa ya que relaciona sus
productos o servicios con su marca en la mente del consumidor, lo que les permite

diferenciarse de la competencia.

Por otro lado, el libro Winning de Jack Welch, publicado en 2005, ofrece informacion
sobre los cambios mas recientes y las nuevas realidades econdmicas, al mismo
tiempo que identifica los principios fundamentales y permanentes de los negocios
bien gestionados. Este libro cubre temas como la organizacion, la competencia, la

gestion personal, asi como aspectos tedricos y ejemplos reales.

Matthew Dixon en su libro el Vendedor desafiante manifiesta sobre el enfoque de
resumir las técnicas de venta en base a los resultados bajo un andlisis exhaustivo
de trabajo de los vendedores, manifiesta que: “El mejor vendedor no es quien mejor
relacion publica hace, sino aquél que logra un desafio con el comprador, que conoce

el negocio como nadie y que es capazde controlar el didlogo del proceso de venta”.

2.5 Analisis critico de las metodologias existentes relacionadas al problema
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Considero que el libro que mejor se acerca a la realidad que busca la empresa
CENTELSA by NEXANS, es el de Ries y Trout, ya que destaca la importancia del
posicionamiento en la mente del consumidor como elemento clave para
diferenciarse de la competencia.
El posicionamiento busca definir el significado de una oferta para impulsar la compra
y destacar en la mente del cliente potencial. Para los autores, la clave esta en
enfocarse en el comprador y no en el producto, segmentar el mercado y buscar la

solucion en lugar del producto.

Ademas, resaltan la importancia de enfocarse en las percepciones del cliente y no

en las cualidades del producto, ya que la percepcion es la realidad para los clientes.

Para CENTELSA by NEXANS, ser el lider del mercado de la electrificacion después
de la fusion por absorcion es fundamental para lograr un lugar en la mente del

consumidor, siendo el primero en llegar y asi consolidarse como lider del mercado.
2.6 Tipo de investigacion

La investigacion se realiza en tres etapas:

Primera etapa:

La primera se concentraen la recopilacion de informacion con el objetivo de
determinar y describir el problema que se va investigara. Para ello, se realiza un
analisis bibliografico relacionado con el tema durante los 5 afos anteriores, lo que
permite elaborar un marco conceptual sélido que sirve como base cientifica para el

trabajo.
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Segunda etapa:

La segunda etapa se trabaja con datos contables de CEDETEC S.A. antes del
proceso de fusion. Se analizaran los volimenes de ventas reales por medio del
analisis vertical-horizontal como muestra del comportamiento de las cuentas a
utilizar y sus variaciones en un periodo de tiempo determinado, asi como los flujos
de cajas estables y predecibles. Elementos que contribuiran a una mejor planeacion

financiera de la empresa en correspondencia con sus objetivos.

Se realizara también el estudio y valoracion de otros elementos, tales como la base
diversificada de los clientes (segmentar a los clientes por el tipo de negocio que

tienen actualmente considerando su capacidad operativa y si es viable que accedan a
los posibles proyectos de la cadena de la electrificacion), diversificacion de los
productos (segmentar los nuevos productos que ingresaria al portafolio y que
permitira llegar a nuevos mercados. Para ello se considerard una matriz de
crecimiento que incluye la participacion de la empresa, como herramienta
indispensable para el analisis de las operaciones como un portafolio de negocios.
De esta forma se posicionara las diferentes producciones en el mercado,
concentrandose en aquellos en que la entidad posee mas interés en
correspondencia con su nivel de ingreso y el peso representa en el volumen de
ventas. Segun (Puente-Riofrio & Andrade Dominguez, 2016), la variacion de la
cartera constituye un incremento de nuevos productos que se relacionan con los ya
existentes, donde se conjuga el plan de negocios con la diversificacion del mercado,
permitiendo que la entidad oriente su estrategia hacia nuevos retos para el

cumplimiento de sus objetivos estratégicos

Los productos estaran disponibles en la plataforma CRM (Customer Relationship
Management) con la que actualmente cuenta la empresa y se uniran los productos
que fabrican las diferentes plantas que pertenecen al grupo empresarial. Esta
plataforma dentro de sus funciones tiene la responsabilidad de relacionarse con los
clientes mediante estrategias que gestionen el vinculo de la empresa con sus
clientes potenciales (Gonzalo Garcia, 2018). Su aplicacion tiene como beneficios
agilizar los procesos, mejorar la rentabilidad, incrementar el potencial de las ventas,

entre otros.
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Tercera etapa

Por tultimo, se procesa y analiza la informacion de ventas obtenida del Estado de
Resultados de CEDETEC S.A. desde el periodo contable 2020 hasta la presente

fecha, estos resultados se deberantener en cuenta durante el desarrollo del trabajo.

Se aplicara el software SPSS que sera utilizado para el andlisis de las ventas,

mediante el calculo de los ratios financieros, para ello se utilizara Microsoft Excel.

Por ultimo, se realizara representaciones graficas sobre el comportamiento de los
indicadores financieros calculados de Analisis Financiero, Capacidad Financiera,

Margen Bruta de Utilidad, Rendimiento de la Inversion y Rotacion del Activo.

Los resultados obtenidos permitiran diseflar estrategias para la empresa

que permita el incremento de sus ingresos.
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CAPITULO III: METODOLOGIA
3.1 Hipotesis y variables

Operacionalizacion de variables a estudiar en correspondencia con las

causas y efectos vinculados al problema.

Tabla 2.

Variable independiente: fusion por absorcion
Definicion Indicadores Técnicas e

instrumentos
sociedad absorbida donde ejecucion, sistema contable, documentos de
participa una empresa estados financieros, sistema la empresa
absorbente y una absorbida contable, profesionales,
Andagana Lligalo (2018)” reglamentos, beneficios:
sociedad

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 3.
Variable dependiente: rentabilidad
Definicién Indicadores Técnicas e
instrumentos
Rentabilidad Analisis Financiero Cuestionario,
.. ., . - - entrevistas
Utilizacion eficiente de _@o00000 4000000000 ’
recursos financieros o estados
. ’ et Juiaemiami financieros
esencial para lograr los
objetivos de la empresa. Capacidad financiera:
. SINF: 8l A8
Liquidez: —

e M08

cootml]
noofe s

Margen Bruto de Utilidad:
V9000 iioed

©000000//00
000060

Rendimiento de la Inversion:

U9900idoed
Ne@@O©/ A@@tivo
s

.y . &0
Rotacion del activo:

HosOm ] &H&ON

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2 Formulacion de hipotesis

Un incremento en las utilidades de CEDETEC S.A. permitird que la empresa crezca

en su rentabilidad durante los proximos afnos.

3.3 Unidad de analisis

Segun Hernandez, Fernandez, & Baptista (1991), la unidad de analisis son los

sujetos “que van a ser medidos” (2003:117), para el desarrollo de este aspecto se

considero los siguientes:

Tabla 4.
Unidad de analisis

Preguntas frecuentes

Explicacion

;Para qué?

Incrementar los ingresos de la empresa CEDETEC S.A.
tras el proceso de fusion

. Sobre qué aspectos?

Incremento de ingresos y rentabilidad de la empresa

,Quién? ;Quiénes?

La informacion obtenida es responsabilidad del
investigador, por ser considerada como la Uinica persona
responsable de este andlisis.

,,Cuando?

2023

;,Donde?

CEDETEC S.A.

,Cuantas veces?

La técnica para recolectar datos, se aplicara solo una
vez.

(Qué técnicas de

Observacion de la informacién econdmica y financiera,

recoleccion? entrevista al personal contable de la empresa objeto de
estudio y de las empresas fusionadas.
,Con qué? Estados financieros antes y después de la fusion

Fuente: Elaborado por: C. Arauz (2023).
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3.4 Poblacion

La poblacion sujeta de investigacion seran los 10 directivos y 15 personas que
pertenecen al area comercial de la empresa CENTELSA, a quienes estara dirigida

la encuesta a realizar.

En este proceso se entrevistara al personal directivo con el fin de profundizar la

informacion objeto de este estudio.
3.5 Tamaifo de muestra

Se eligio incluir en la muestra a todos los individuos que forman parte de la poblacién

objeto de estudio en la investigacion.
3.6 Seleccion de la muestra

Para seleccionar la muestra se han contemplado las siguientes unidades de

muestreo:

CENTELSA
NEXANS
CEDETEC S.A.

3.7 Métodos a emplear. ;Cual y para qué?
Durante esta investigacion la metodologia a utilizar es la siguiente:

Tipo de investigacion: Investigacion Descriptiva-correlacional

Enfoque de la investigacién: mixto (cuantitativos y cualitativos)

Fuente de investigacion: De campo

Disefio basico de la investigacion: Investigacion no experimental
(longitudinal)

M¢étodo de analisis: escalonamiento Likert

El alcance es de tipo descriptivo. Segun Bernal Torres (2010), una de las principales

funciones de la investigacion de este tipo es la capacidad de seleccionar las
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caracteristicas esenciales del objeto de estudio y su descripcion detallada de sus
partes, categorias o clases. En este trabajo se realiza un analisis del
impacto financiero en los procesos de gestidon por absorcion de las empresas
fusionadas NEXANS y CENTELSA, con el fin de identficar y describir
detalladamente las variables y aspectos relacionados con este fenémeno, las
estrategias a seguir para incrementar las ventas, procesos que seran evaluados
en todas sus dimensiones durante el desarrollo de la investigacion. Donde se
identifican variables de tipo econdémico, financiero y comercial, las cuales pueden
ser medibles e incidir en los resultados como parte del problema a resolver.
Se considera también una investigaciéon descriptiva correlacional, que nos
permitira determinar el grado relacional entre las diferentes variables (Arias,
2012). En el caso especifico se manifiesta mediante la relacién que incide en el

proceso de fusion por absorcion.

Posee un enfoque mixto ya que utilizara métoddos cuantitativos y cualitativos en el
desarrollo de la investigacién, apoyado en la teoria sobre la fusion empresarial.
Permite una mejor integracion en los métodos utilizados contribuyendo a una mejor
precision y exactitud., Segun Bernal Torres (2010), el método cientifico cuantitativo
se enfoca en la medicion de las caracteristicas de los fendmenos sociales, y para
lograrlo, es necesario derivar un marco conceptual relacionado con el problema en
cuestion, asi como establecer una serie de postulados que expresen las relaciones
entre las variables que se estudian. Este enfoque de investigacion tiende a buscar

la generalizacion y normalizacion de los resultados obtenidos.

Para el método cuantitativo se plantea la realizacion de encuestas al personal
directivo y comercial de las empresas fusionadas para obtener resultados de las
mejores practicas de focalizacion en venta de valor y oportunidades premium en

NEXANS, CENTELSA y CEDETEC S.A.

De acuerdo con Bernal Torres (2010), el enfoque cualitativo se enfoca en el andlisis
detallado de casos especificos, en lugar de buscar la generalizacion de los
resultados. Este enfoque se basa principalmente en la descripcion y caracterizacion
del fendmeno social a través de la identificacion de rasgos distintivos y la percepcion

de los aspectos relevantes relacionados con la situacion de estudio.
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Segun el disefio de la investigacion se considera una investigacion de campo, ya
que se consigue la informacion y no se alteran, las condiciones existentes (Rios
Ramirez, 2017), donde se obtienen datos primarios y secundarios, los primeros son
los documentos obtenidos de la propia empresa, del proceso de fusion en general
y la informacion secundaria ha sido mediante la consulta de tesis de grado,
maestria, articulos cientificos, etc. Es identificada ademas de tipo no experimental.
En este tipo de trabajo las variables independientes “no pueden ser manipuladas ni
influir sobre ellas, porque ya sucedieron al igual que sus efectos” Hernandez
Sampieri, Fernandez Collado & Baptista Lucio (1991). Se caracteriza por ser
ademas un disefio longitudinal de analisis evolutivo de grupo, pues se analiza la

tendencia de las ventas en la empresa identificada antes y después de la fusion.

Como método de analisis se utilizo la escala Likert “herramienta de medicion, que
representa un rango de respuestas cerradas y definidas, ya sean numéricas,
verbales o iconos; a diferencia de las preguntas dicotdmicas con respuestas si o
no, la escala nos permite medir, promediar y evaluar las reacciones del publico
encuestado, permitiendo manejar mas opciones en sus respuestas” (Shum, 2020).
La utilizaciéon de este método da la posibilidad de que el individuo puede elegir la
respuesta del cuestionario a través de las técnicas utilizadas. Respuestas que son
obtenidas en la escala del 1 al 5 y que seran aplicadas a las encuestas previstas a
realizar a los directivos y personal comercial de CENTELSA by NEXANS vy
CEDETEC S.A.

3.8 Identificacion de las necesidades de informacion
Fuentes primarias o secundarias

La fase inicial de la recoleccion de los datos se realiza mediante el acceso a los
Estados Financieros antes y después del proceso de fusion. Andlisis que se efectiia
con el propdsito de conocer el comportamiento econdmico-financiero de las

empresas NEXANS y CEDETEC S.A.
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En el trabajo se utilizara fuentes primarias y secundarias para obtener informacion.
El personal administrativo se consideré como fuentes primarias de la investigacion,
debido a que estos son los que tienen y conocen con exactitud sobre el proceso de

fusion y el impacto que tuvo.

Las fuentes secundarias constituyen las noticias publicadas en la pagina web

institucional de NEXANS en https://www.nexans.co/es/newsroom/news/ y para el

caso de CENTELSA en https:/centelsa.com/, también podremos obtener
informacion de https://www.youtube.com/c/CentelsaColombia ya que son fuentes

oficiales de cada una de las empresas.
3.9 Técnicas de recoleccion de datos ;Cuadles y para qué?

Para el levantamiento de informacion se utilizara el procesamiento de informacion

contable y financiera de la empresa CEDETEC S.A.

Ademas, se aplicard encuestas y entrevistas a directivos del area financiera
y trabajadores del area comercial, que permitira dar respuesta a las preguntas que
se generen en la investigacion para cumplir con los objetivos propuestos

que responden a la identificacion del problema.

Miguel Angel Arellano a8
GERENTE VENTAS EXPORTACI.. @@

Carlos Octavio Valencia An...

OPERACIONES EXTERIOR CA

62203 / EXPORTACIONES

CENO2 / VENTAS

4707

P B8 L o
Christian Alexander Po... . Cristina lvonne Arauz O... ., David Cisneros Calvopina -
CONTADOR ® COORDINADOR ADMVO Y L... VENDEDOR SENIOR
Diana Davila Duque oD Gyldaly Patricia Beltran... q. Veronica Carlota Varga... vu
ANALISTA LOGISTICO EJECUTIVO IMPORT Y CARTERA VENDEDOR JUNIOR

Figura 2. Técnicas de recoleccion de datos
Fuente: Microsoft Teams Cedetec S.A.
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La investigacién se considera una indagacion de campo, ya que hace posible un
enfoque realista y directo mediante la recoleccion y captacion de datos, los cuales

no son manipulados por el investigador.
3.10 Herramientas para el analisis e interpretacion de la informacion

Para analizar la encuesta se realiz6 la fase de preparacion de datos y se utilizo el
programa SPSS para procesarlos. El cual es utilizado para ordenar los resultados
de las encuestas, ya que permite organizar las preguntas segun el tipo de

respuestas.

Se utilizo también el Microsoft Excel para el calculo de algunos ratios financieros,
entre otras herramientas estadisticas que permiten el procesamiento de los
resultados, tales como: distribucion de frecuencias y representaciones graficas
(grafico de barra o pastel), medidas de tendencia central (calculo de la moda,

mediana), entre otros Bernal Torres (2010).



24

CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION
4.1 Anadlisis e interpretacion de resultados
Encuesta

Los resultados que se van a presentar a continuacion es de la fuente total de la
poblacion escogida de 10 directivos y 15 comerciales de la empresa Centelsa by

Nexans.

Pregunta 1:

1.- ;Considera que los acuerdos comerciales entre la CAN (La Comunidad Andina) favorecen el libre
comercio para CEDETEC S.A.?

25 respuestas

@ sSi
® No

Figura 3. Pregunta 1
Fuente: Ejecutivos y comerciales de la empresa Centelsa by Nexans — Febrero 2023
Elaborado por: Cristina Arauz
Interpretacion: La figura 3 indica que el 88% de las personas encuestadas

consideran que los acuerdos comerciales entre la CAN favorecen el libre comercio

para Cedetec.

Resultados y discusion:
Los acuerdos comerciales entre la CAN favorecen el libre comercio y benefician a
las empresas como CEDETEC S.A. que operan dentro del bloque, ya que eliminan

las barreras comerciales y crean un entorno mas favorable para el comercio.
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Pregunta 2:

2.- ¢Conocia los acuerdos que tiene Ecuador con la CAN?
25 respuestas

®si
® No

Figura 4. Pregunta 2
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 4 indica que el 92% de las personas encuestadas tienen

conocimiento sobre los acuerdos comerciales entre Ecuador y la CAN.

Resultados y discusion:

Se considera que la gente tiene conocimiento de los acuerdos que tiene el
Ecuador con la CAN debido a los siguientes motivos:

1.- Difusion en medios de comunicacion: Los acuerdos comerciales son a menudo
temas importantes difundidos por los medios de comunicacion y pueden ser
reportados en las noticias. Por lo tanto, la gente puede conocer sobre los acuerdos

comerciales a través de los medios de comunicacion.

2.- Impacto economico: La implementacion de acuerdos comerciales puede tener
un impacto directo sobre la economia del pais y en la calidad de vida de sus
ciudadanos. Por ejemplo, los acuerdos comerciales pueden tener implicaciones en
el costo de los productos importados y los que se exportan, el acceso a ciertos
servicios y la creacién de empleo. Por lo tanto, las personas pueden conocer sobre

los acuerdos comerciales por el impacto que tienen en sus vidas cotidianas.

3.- Educacion y formacion: Los acuerdos comerciales son temas que se estudian
en la educacién secundaria y superior en areas como la economia, el comercio
internacional y el derecho. Por lo tanto, la gente puede conocer sobre los acuerdos

comerciales a través de su educacion y formacion.
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Pregunta 3:

3. ¢Cual de estos acuerdos considera que favorece al Ecuador por o tanto a CEDETEC S.A.?
25 respuestas

a) Acuerdos de Libre Comercio

4 (16 %
con la Unién Europea ( )

b) Acuerdos de Alcance Parcial

0,
con Chile, MERCOSUR, Méxic... 1356

c) Uniones Aduaneras,

0
Comunidad Andina (CAN) 12 (48 %)

10 (40 %)

d) Todas las anteriores

e) Ninguna de las anteriores

1(4 %)

0,0 2,5 5,0 7.5 10,0 12,5

Figura 5. Pregunta 3
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 5 indica que el 48% de las personas encuestadas
considera que el acuerdo de Uniones Aduaneras, Comunidad Andina (CAN) es la

que favorece al Ecuador para la importaciones de productos.

Resultados y discusion:

Como Ecuadores parte de la Comunidad Andina (CAN), la integracion regional
puede ofrecer varias ventajas para CEDETEC S.A. y otras empresas
ecuatorianas. Algunos de los beneficios que el acuerdo de la CAN podria brindar a

CEDETEC S.A. incluyen:

1.- Libre circulacién de bienes: La CAN establece la libre circulacion de bienes entre
los paises miembros, lo que significa que los productos fabricados en Ecuador
pueden ser exportados a otros paises de la CAN sin restricciones arancelarias. Esto
podria ser beneficioso para CEDETEC S.A. al facilitar la comercializacion de sus

productos en los paises de la region.

2.- Armonizacién de normas y reglamentos: La CAN trabaja para armonizar las
normas y reglamentos entre sus paises miembros, lo que podria reducir las barreras
técnicas al comercio. Esto podria ser beneficioso para CEDETEC S.A. al simplificar

los requisitos para exportarsus productosa otros paises de la CAN.
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3.- Fortalecimiento de la cooperacion regional: La CAN promueve la cooperacion
regional en areas como la investigacion y el desarrollo, la infraestructura y
el turismo. Esto podria ser beneficioso para CEDETEC S.A. al fomentar el

crecimiento empresarial y la innovacion entre los paises miembros.

En conclusion, la pertenencia de Ecuador a la Comunidad Andina podria ofrecer
varios beneficios para CEDETEC S.A., incluyendo la libre circulacion de bienes, la
armonizaciéon de normas y reglamentos y el fortalecimiento de la cooperacion
regional. Sin embargo, es importante senalar que los beneficios especificos
dependeran de la situacion particular de CEDETEC S.A. y de como se adapte a las

nuevas condiciones comerciales.

Pregunta 4:

4.- Selecciones uno o varios acuerdos comerciales que existen para favorecer el incremento del
portafolio de productos de la empresa CEDETEC S.A.

25 respuestas

a) Acuerdo de alcance parcial 0 (0 %)

c) Unién aduanera |—0 (0 %)

d) Mercado comun [0 (0 %)

e) Unién econdémica —3 (12 %)
f) Todas las anteriores 11 (44 %)

0,0 2,5 5,0 7,5 10,0 12,5

Figura 6. Pregunta 4
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 6 indica que el 48% de las personas encuestadas
considera que el TLC favorece el incremento del portafolio de productos en Cedetec

S.A.

Resultados y discusion:

Como bien se indica, los encuestados creen que el TLC podria bajar o eliminar los
aranceles y otras barreras comerciales entre paises, lo que facilitaria el acceso de
CEDETEC S.A. a nuevos mercados y podria fomentar la expansion de su

portafolio de productos. Ademas, el TLC establece reglas claras para el



28
comercio, lo que podria mejorar la seguridad juridica para CEDETEC S.A. y otros

exportadores.

Por otro lado, un Mercado Comun como el que existe en la Unidon Europea, permite
la libre circulacion de bienes, servicios, capitales y personas entre los paises
miembros. Esto crea un mercado integrado que puede fomentar la competencia, el
desarrollo empresarial y la innovacion. Si CEDETEC S.A. opera en un mercado
comun, podria tener acceso a nuevos clientes, proveedores y oportunidades de

negocios, lo que podria impulsar su portafolio de productos.
Pregunta 5:

5.- ¢De los acuerdos vigentes para el Ecuador cree que en CEDETEC S.A. se podria incrementar las
importaciones?
25 respuestas

® s
® No

Figura 7. Pregunta 5
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 7 indica que el 96% de las personas encuestadas cree
que con los acuerdos vigentes para el Ecuador se podria incrementar las

importaciones.

Resultados y discusion:

De acuerdo con lo expresado por los encuestados el incremento de las
importaciones es viable y dependera de la estrategia comercial especifica que se
plantee y de su capacidad competitiva en los mercados locales e internacionales.
Es importante senalar que, aunque las importaciones puedan ser una fuente
importante de insumos y tecnologia para la produccion, también pueden competir

con la produccion local y tener un impacto en la balanza comercial del pais.
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Pregunta 6:

6.- ¢Si la respuesta es afirmativa del literal anterior, en qué porcentaje se incrementaria? Seleccione

las siguientes opciones, ademas coloque el porcentaje de acuerdo con su criterio:
25 respuestas

@ 2) 0% al 30%
@ b) 31% al 60%
® ¢)61% al 90%
@ d) 100%

Figura 8. Pregunta 6
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 8 indica que el 44% de las personas encuestadas
considera que las importaciones podrian crecer en un rango del 31% al 60% con los

acuerdos vigentes para el Ecuador.

Resultados y discusion:
De acuerdo a la opinidén de los encuestados este porcentaje puede darse debido al
incremento de las necesidades de los clientes de CEDETEC S.A., o la

necesidad de diversificar los proveedores y reducir los costos de produccion.
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Pregunta 7:

7.- ¢Con el amplio portafolio global de Nexans se podria importar productos de la Comunidad

Andina que aplica para Ecuador?
25 respuestas

@ Si
® No

Figura 9. Pregunta 7
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 9 indica que el 100% de las personas encuestadas
considera que con el amplio portafolio global de Nexans se podria importar

productos de la Comunidad Andina para CEDETEC S.A.

Resultados y discusion:

Con la ampliacion del portafolio global de Nexans es posible importar productos
de la Comunidad Andina que se aplican para Ecuador, siempre y cuando se
cumplan con las regulaciones y restricciones de importacion del pais y de la

Comunidad Andina.

Es importante destacar que cada pais y comunidad tiene sus propias regulaciones
y restricciones en cuanto a la importacion de productos, y que es importante cumplir
con ellas para evitar sanciones y para garantizar la calidad y seguridad de los

productos importados.
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Pregunta 8:
8.- Nexans estd presente en mas de 40 paises, en qué sector considera que CEDETEC podria tener

mayor participacion?
25 respuestas

a) Petrolera 12 (48 %)

b) Mineria 12 (48 %)

c) Energia limpia 18 (72 %)

d) Electrificacion
0 5 10 15 20

Figura 10. Pregunta 8
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 10 indica que el 72% de las personas encuestadas
considera que CEDETEC S.A. podria tener mayor participaciéon en el sector de
Energia Limpia seguido de la Mineria y Petroleo con un 48% y en ultimo lugar el

sector de la electrificacion con un 36%.

Resultados y discusion:

Dado que CEDETEC es una empresa dedicada a la ingenieria, disefio y suministro
de soluciones eléctricas e instrumentacion para el sector industrial, es posible que
tenga una mayor participacion en el sector de la energia limpia dentro del

portafolio de Nexans.

Sin embargo, esto no significa que no pueda tener una participacion en otros
sectores, como la mineria o electrificacion, ya que Nexans ofrece una amplia gama

de soluciones para diferentes industrias.

En ultima instancia, la eleccién del sector en el que CEDETEC podria tener una
mayor participacion dependera de su estrategia empresarial, de las necesidades y
demandas de sus clientes y del mercado en el que opera, asi como de la oferta de
soluciones de Nexans y su capacidad para adaptarse a las necesidades especificas

de cada sector.
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Pregunta 9:

9.- ;Qué tan de acuerdo se encuentra con el proceso de fusién entre las empresas Centelsa, Nexans

y Cedetec? Argumente su respuesta:
24 respuestas

@ a) Totalmente de acuerdo
@ b) Parcialmente de acuerdo
) ¢) Indiferente
@ Jd) Parcialmente en desacuerdo
@ ¢) Totalmente en desacuerdo

Figura 11. Pregunta 9
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 11 indica que el 87,5% de las personas encuestadas esta
de acuerdo con la fusion entre las empresas Centelsa, Nexans y Cedetec, el 12,5%
esta parcialmente de acuerdo. Ninguno de los encuestados indico que es

indiferente, parcialmente en desacuerdo y totalmente en desacuerdo.

Resultados y discusion:
Entre las posibles ventajas de una fusion estan la obtencion de economias de

escala, la diversificacidon de productos y servicios, e incrementar la eficiencia
operativa, el acceso a nuevos mercados, la capacidad para ofrecer soluciones mas

completas a los clientes, entre otras.

Por otro lado, las desventajas de una fusion pueden incluir la complejidad del
proceso de integracion, el riesgo de pérdida de cultura empresarial y de talento

humano, la posibilidad de conflictos en la gestion y toma de decisiones, entre otros.
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En ultima instancia, evaluar riesgos y beneficios en una fusion dependera de las
circunstancias particulares de las empresas y del mercado en el que

se desenvuelven, en este caso el mercado ecuatoriano.

Pregunta 10:

10.- En qué porcentaje considera que la marca CENTELSA by NEXANS esta posicionada en el

Ecuador? Argumente su respuesta:
25 respuestas

® a)0%
® b) 25%
c) 50%
® d) 75%
@ ) 100%

Figura 12. Pregunta 10
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 12 indica que el 76% de las personas encuestadas
considera que la marca CENTELSA by NEXANS esta posicionada en un 25% en el
Ecuador, el 16% de los encuestados indico que solo en un 50% esta posicionado y

el 8% considera que la marca tiene un 75% de posicionamiento

Resultados y discusion:
Considerando que Nexans es una empresa lider en soluciones de cableado
y conectividad a nivel global, es posible que la marca tenga cierto grado de

reconocimiento en el mercado ecuatoriano.

Ademas, la marca CENTELSA es una marca con amplia experiencia en el mercado
ecuatoriano, con una presencia consolidada en la industria de cables eléctricos y de
telecomunicaciones. La fusion con Nexans, una empresa de talla mundial,
posicionara la marca en el mercado, aprovechando la experiencia y la capacidad

de Nexans en el desarrollo y la comercializacion de soluciones de alta calidad.
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En ultima instancia, el posicionamiento de la marca CENTELSA by NEXANS
dependera de varios factores, incluyendo la calidad de sus productosy servicios, la
estrategia de marketing y comunicacién, la competencia en el mercado y

la demanda de los clientes.

Pregunta 11

11.- Si su respuesta es menor del 50% de la pregunta anterior selecciones los factores que influyen
en su respuesta:

23 respuestas

a) No se tiene clara la razén de

4 (17,4 %
ser de la marca ( %

b) No se tiene una identidad

0,
fuerte F0+%)

¢) Un logotipo mal hecho

d) No cuenta con una estrategia 17 (73,9 %)

Falta publicidad 1(4,3 %)

Figura 13. Pregunta 11
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 13 indica que el 73,9% de las personas encuestadas
considera que el factor que influye para que la marca CENTELSA by NEXANS este

posicionada en un 25% en el Ecuadores que no cuenta con una estrategia.

Resultados y discusion:
La marca CENTELSA by NEXANS no cuenta con una estrategia de
posicionamiento de marca puesto que no ha llevado a cabo acciones para

promocionar su marca en el mercado ecuatoriano.

Sin embargo, una estrategia de posicionamiento de marca suele incluir acciones
especificas para aumentar la visibilidad de la marca, mejorar su imagen y destacar

los atributos que la diferencian de la competencia.
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CENTELSA by NEXANS no ha llevado a cabo estas acciones, por lo que no cuenta
con una estrategia de posicionamiento de marca claramente definida y no se ha

implementado de manera efectiva en el mercado ecuatoriano.

Pregunta 12:

12.- ;Cudl de estas acciones considera que ayudaria a posicionar la marca CENTELSA by NEXANS

en el Ecuador?
25 respuestas

a) Establecer un punto de
diferenciacion

b) Crear contenido relevante y
facil de leer

16 (64 %)
8 (32 %)

c) Utilizar palabras clave 5 (20 %)

d) Identificar el publico objetivo 18 (72 %)

e) Mantener actualizado la
pagina web.

g) Publicidad en prensa, radio y
television

4 (16 %)
5 (20 %)
0 5 10 15 20
Figura 14. Pregunta 12
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 14 indica que el 72% de las personas encuestadas
considera que identificar el publico objetivo ayudaria a posicionar la marca

CENTELSA by NEXANS en el Ecuador.

Resultados y discusion:

Para posicionar la marca CENTELSA by NEXANS, es necesario identificar al
publico objetivo especifico a quien se dirige la marca en el mercado ecuatoriano
podria ser clave para desarrollar estrategias de marketing efectivas para
aumentar la visibilidad y posicionamiento en el mercado. Por ejemplo, sila marca
se dirige principalmente a empresas del sector de la construccion, se podrian
desarrollar acciones especificas para llegar a este publico, como la participacion en
ferias especializadas, la publicidad en revistas del sector o el desarrollo de

contenido especifico en redes sociales que llame la atencion de este publico.
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Pregunta 13:

13.- ¢ Para tener mayor visibilidad en las redes sociales, ;cudles cree que son las mejores

alternativas?
25 respuestas

a) Facebook

b) Instagram

c) LinkedIn —21 (84 %)

d) YouTube 14 %)

0 5 10 15 20 25
Figura 15. Pregunta 13
Adaptado de la investigacion, por Arauz C. 2023
Interpretacion: La figura 15 indica que el 84% de las personas encuestadas

considera que la red social en la cual se tendria mayor visibilidad es LinkedIn.

Resultados y discusion:

LinkedIn es una excelente opcidon para aumentar la visibilidad de la marca en redes
sociales, especialmente si el objetivo es llegar a un publico empresarial y
profesional. Esta red social esta orientada al ambito laboral y empresarial, por lo
seria muy util para CENTELSA by NEXANS que se dirigen principalmente a un

publico B2B (business-to-business).

En LinkedIn, CENTELSA by NEXANS publica contenido relevante para su publico
objetivo, conecta con clientes potenciales, empleados y colaboradores, y participar
en grupos de discusion y conversacion. Ademas, LinkedIn ofrece herramientas
especificas para la publicidad en redes sociales, como la segmentacion de

audiencia segun caracteristicas laborales y empresariales especificas.

Sin embargo, es importante destacar que el uso de LinkedIn como estrategia para
aumentar la visibilidad de la marca debe estar respaldado por una estrategia de
contenidos relevante y de calidad, que permita a la empresa conectar con su publico

objetivo y generar interés en sus productos o servicios. También es importante tener
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en cuenta que otras redes sociales como Facebook, Instagram o YouTube también
pueden ser utiles dependiendo del tipo de publico objetivo y la estrategia de

marketing que se quiera desarrollar.
4.2 Objeto de la propuesta

La meta de aplicar la estrategia es aumentar los ingresos tras la fusion por absorcion
de Nexans en Centelsa y Cedetec S.A. es mejorar el rendimiento econdmico de la
compaiiia y alcanzar un progreso constante en el sector. Esto se lograra a través
de una serie de acciones especificas que tienen como finalidad aumentar
los ingresos de la empresa de manera sostenible. Esto se lograra a través
del fortalecimiento de la marca, desarrollar productos innovadores, ampliar la
cartera de clientes, la optimizacion de la cadena de suministro y la mejora
en la productividad. Los indicadores de evaluacion establecidos permitiran medir
el éxito al implementar la estrategia y hacer los ajustes necesarios para lograr las

metas establecidas.

Supuestos que deben cumplirse en la organizacion / entorno, para para que la
nueva propuesta tenga ¢éxito. Entiéndase, procesos, politicas,
procedimientos, planos, mapas, reingenierias, reestructuracion

organizacional, etc.

Para que la nueva propuesta tenga ¢&xito, €s necesario que se cumplan los

siguientes supuestos en la organizacion y en el entorno:

1.- Procesos eficientes: La organizaciéon debe contar con procesos eficientes y
efectivos que permitan la optimizacion de los recursos y la mejora en la calidad de

los productos y servicios.

2.- Politicas y procedimientos claros: Es importante que la organizacion cuente
con politicas y procedimientos claros y bien definidos que permitan una gestion

efectiva y eficiente de los recursos y una toma de decisiones mas agil.
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3.- Planos y mapas de la organizacion: La organizacion debe contar con planos
y mapas claros que permitan identificar los procesos y areas de la organizacion, asi

como las relaciones entre ellas.

4.- Reingenieria y reestructuracion organizacional: En caso de ser necesario, se
deben llevar a cabo procesos de reingenieria y reestructuracion organizacional que
permitan la eliminacién de procesos ineficientes, la mejora en la gestion de los

recursos y una estructura organizacional mas agil y flexible.

5.- Capacitacion y formacion del personal: Es importante que el personal cuente
con las habilidades y conocimientos necesarios para implementar la nueva
estrategia y lograr los objetivos establecidos. Por lo tanto, se deben llevar a cabo

procesos de capacitacion y formacion continua.

6.- Alianzas estratégicas: La organizacion debe buscar establecer alianzas
estratégicas con proveedores, clientes y otras empresas del sector para lograr un

mayor alcance y mejorar la competitividad en el mercado.

7.- Cultura organizacional: La cultura organizacional debe estar alineada con la
nueva estrategia y debe fomentar la innovacién, el trabajo en equipo y la mejora

continua.

En base a los supuestos se puede concluir que adaptando las politicas y
procedimientos de Nexans en la nueva empresa fusionada tiene varios beneficios,

entre ellos:

Eficiencia y efectividad al gestionar los recursos: Al adoptar las politicas y
procedimientos de una empresa exitosa y con experiencia en el mercado, la nueva
empresa fusionada puede mejorar su gestion de recursos y aumentar su eficiencia

y efectividad.

Reducir costos: La implementacion de politicas y procedimientos ya establecidos
puede reducir los costos de la nueva empresa fusionada en la creaciéon de nuevas

politicas y procedimientos desde cero.
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Mejorar la calidad de productos y servicios: Al adoptar politicas y procedimientos
probados, la nueva empresa fusionada puede desarrollar mejores productos y

servicios, aumentando la satisfaccion del cliente y mejorando la imagen de la marca.

Mayor competitividad: La adopcion de las politicas y procedimientos de una
empresa exitosa y bien establecida en el mercado puede ayudar a la nueva empresa

fusionada a ser mas competitiva en el mercado.

Facilidad en la integraciéon de la cultura corporativa: La adopcion de politicas y
procedimientos de Nexans en la nueva empresa fusionada también puede ayudar
en la integracion de la cultura corporativa, ya que se compartirian valores y
principios similares, facilitando la colaboracion entre los empleados de ambas

empresas.

4.3 Requisitos para la implementacion

Para implementar estrategias que permitan incrementar los ingresos como
consecuencia de la fusion por absorcion de Nexans a Centelsa y Cedetec S.A., es

necesario considerar los siguientes requisitos:

1.- Analisis de mercado: Es fundamental realizar un analisis detallado del mercado
en el que se desenvuelve la nueva empresa fusionada. Es necesario conocer a los
competidores, proveedores y clientes para poder desarrollar una estrategia

adecuada.

2.- Identificacion de oportunidades: Una vez que se conoce el mercado, es
necesario identificar las oportunidades que presenta. Es decir, analizar las
necesidades de los clientes, sus preferencias y tendencias, para poder ofrecer

soluciones que generen ingresos para la empresa.

3.- Desarrollo de nuevos productos: La fusion por absorcion de Nexans a
Centelsa y Cedetec S.A. puede ser una oportunidad para innovar en los productos

y servicios para satisfaccion del cliente. Es necesario invertir en investigacion y
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desarrollo para crear soluciones innovadoras que permitan que la empresa sea mas

competitiva.

4.- Fortalecimiento de la marca: La fusidon puede ser una oportunidad para
fortalecer la marca de la empresa. Es necesario desarrollar una estrategia
de branding que permita consolidar la imagen de la empresa en el

mercado y diferenciarla de la competencia.

5.- Ampliacién de la cartera de clientes: Es necesario ampliar la cartera de
clientes de la empresa. Para ello, se pueden desarrollar estrategias de marketing y

ventas que permitan llegar a nuevos clientes y fidelizar a los actuales.

6.- Optimizacion de la cadena de suministro: La fusion por absorcion de Nexans
a Centelsa y Cedetec S.A. puede ser una oportunidad para optimizar la cadena de
suministro de la empresa. Es necesario analizar los procesos y buscar formas de

reducir los costos y mejorar la eficiencia.

7.- Formacion del equipo de trabajo: Es fundamental que el equipo de trabajo
esté capacitado para implementar las estrategias de la empresa. Es
necesario invertir en la formacidon y desarrollo del personal para que estén

preparados para enfrentar los retos que presenta la fusion.

De los requisitos de implementacion se considera que el mas importante es el
fortalecimiento de marca puesto que ayudaria a consolidar la identidad de la nueva
empresa fusionada, aumentar el reconocimiento y la confianza de los clientes en la
marca, y mejorar la percepcion de la empresa en el mercado. Ademas, el
fortalecimiento de la marca puede ayudar a diferenciar la empresa de sus
competidores, lo que puede ser crucial para mantener una posicion sélida en un

mercado cada vez mas competitivo.
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Categoria

Acciones principales

1 - Crecimiento
seguro

Asegurar las entregas trabajando con los equipos de
planificacidén y produccion y el disefio de "Oferta avanzada"

2 - Posicidon segura

Asegurar la satisfaccion "basica" de los clientes

3 - Visita y analiza

Visitar a los clientes para analizar oportunidades y obtener
prondsticos

4 - Invertir

Visitar a los clientes para comprender sus necesidades y
promover la "Oferta avanzada"

5 - Restaurar la

Identificar las principales causas de la mala posicion y lanzar

confianza acciones, o reenfocar a este cliente en negocios rentables.
6 - Visitar y Visitar a los clientes para comprender sus necesidades y
promocionar promover la oferta de productos y servicios para aumentar las

cuotas de mercado.

7 - Potenciadores y
prospectos claves

Definir un objetivo de rentabilidad, palancas y hoja de ruta y
luego visitar a los clientes.

8 - Recogida

Transformar las oportunidades aisladas sin gastar demasiada
energia.

9 - Deteccidn
rapida

Evaluar el potencial para obtener ventas rentables y establecer
objetivos de "6 meses" y "12 meses"

Fuente: Elaboracion propia

1 - Crecimiento seguro:

Para asegurar las entregas trabajando con los equipos de planificacion y produccion

y el diseno de "Oferta avanzada", vamos a seguir los siguientes pasos:

1.1.- Comunicacién clara: Mantendremos una comunicacion clara y constante con

los equipos de planificacion, produccion y disefio de "Oferta avanzada" ya que es

esencial para asegurar que todos estén en la misma sintonia.

1.2.- Definir el alcance del proyecto: Definir el alcance del proyecto desde el principio

es crucial.
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1.3.- Asignacion de responsabilidades: Es importante asignar responsabilidades
especificas a cada miembro del equipo. Esto nos ayuda a asegurar que cada
persona sepa exactamente lo que se espera de ella y que se pueda mantener un

seguimiento preciso del progreso.

1.4.- Planificacién y seguimiento del proyecto: Planificar y hacer un seguimiento del
proyecto es importante para asegurar que se cumplan los plazos y se eviten
retrasos. Usar herramientas de seguimiento de proyectos y establecer hitos para

asegurar de que se estan cumpliendo las metas.

1.5.- Gestion de riesgos: Identificar y gestionar los riesgos del proyecto para prevenir
posibles retrasos. Asegurar que haya un plan de contingencia en caso de que algo

salga mal.

1.6.- Evaluacion continua: Evaluar continuamente el progreso del proyecto y hacer
ajustes segun sea necesario para asegurar que se cumplan los plazos y se entregue

el proyecto a tiempo.
2 - Posicion segura

Asegurar la satisfaccion basica de los clientes nos implica cubrir sus necesidades y
expectativas minimas en relacién a los productos que ofrecemos. Las estrategias

que vamos a implementar para lograrlo:

2.1.- Conoce a tus clientes: Es importante entender las necesidades, deseos y
expectativas de nuestros clientes para poder ofrecerles lo que necesitan. Realizar
encuestas, entrevistas o estudios de mercado para obtener informacién valiosa

sobre ellos.

2.2.- Ofrecer productos de calidad: Asegurar que nuestros productos sean de
calidad y cumplan con los estandares minimos de satisfaccion del cliente. Si es
necesario, invertiremos en la mejora de nuestros productos para garantizar la

satisfaccion del cliente.
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2.3.- Proporciona un servicio al cliente excepcional: El servicio al cliente es una parte
crucial en el negocio. Asegurar que nuestros empleados estén capacitados y

preparados para brindar un servicio excepcional a los clientes en todo momento.

2.4.- Mantener una comunicacion efectiva: Mantener a nuestros clientes informados
sobre cualquier cambio en los productos, ofertas especiales o promociones.
Mantener abiertas las lineas de comunicacion para que los clientes puedan expresar

sus inquietudes o sugerencias.

2.5.- Ofrece soluciones rapidas: Si un cliente tiene un problema o una
queja, asegurar que se ofrezca soluciones rapidas y efectivas para resolverlo.
Demostrar que nos importa su satisfaccion y que estamos dispuesto a hacer lo

necesario para asegurar que estén satisfechos.
3 - Visita y analiza

Visitar a los clientes para analizar oportunidades y obtener prondsticos es una tarea

muy importante para lo cual se va a realizar estas tareas de manera efectiva:

3.1.- Identificar a los clientes clave: Identificar a los clientes que son importantes
para el negocio y que tienen un gran potencial para generar oportunidades de
crecimiento. Esto se realizara a través de andlisis de datos y estadisticas de ventas,

o mediante la revision de su historial de clientes.

3.2.- Escucha activa: Escuchar atentamente las respuestas de los clientes y hacer
preguntas de seguimiento para comprender completamente sus necesidades y

desafios.

3.3.- Hacer seguimiento: Después de la reunion, asegurar la realizaciéon de un
seguimiento de los clientes para asegurarse de que se sientan satisfechos con las
soluciones propuestas y para mantener una comunicacién constante para futuras

oportunidades.
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3.4.- Analisis de los datos: Analizar los datos recopilados en las reuniones con los
clientes para identificar patrones y tendencias que puedan ayudar a mejorar su

estrategia de ventas y marketing.

Es importante ser respetuoso y profesional durante todas las reuniones vy
discusiones con los clientes, ya que esto puede tener un impacto significativo en la

relacion a largo plazo.
4 — Invertir

Para visitar a los clientes y comprender sus necesidades, se seguira los siguientes

pasos clave:

4.1.- Planificacion: Antes de visitar a los clientes, serd necesario planificar con
anticipacion. Esto implica definir los objetivos de la visita, la lista de clientes a visitar,

la duracion de la visita y los recursos necesarios.

4.2.- Investigacion previa: Es importante investigar a los clientes antes de la visita,
para conocer su historial de compras, sus necesidades, sus intereses y sus
preocupaciones. Esto permitira personalizar la oferta avanzada y hacerla mas

atractiva para el cliente.

4.3.- Enfoque en la escucha activa: Durante la visita, serd importante enfocarse en
la escucha activa, es decir, escuchar atentamente al cliente para comprender sus
necesidades y expectativas. También es importante hacer preguntas para aclarar

cualquier duda y obtener informacién adicional.

4.4.- Presentacion de la oferta avanzada: Después de comprender las necesidades
de los clientes, se presentara la oferta avanzada de manera clara vy
concisa, destacando los beneficios que aportara al cliente. Es importante
personalizar la oferta avanzada para cada uno de los clientes, destacando coémo

se ajusta a sus necesidades especificas.

4.5.- Seguimiento: Después de la visita, se realizara un seguimiento con el cliente

para asegurarse de que esté satisfecho con la oferta avanzada y para responder a
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cualquier pregunta adicional que pueda tener. Esto también permitira conocer la
opinion del cliente sobre la oferta avanzada y ajustarla en consecuencia para futuras

visitas.
5 - Restaurar la confianza

Para identificar las principales causas de la mala posiciéon de un cliente y lanzar

acciones, o reenfocarlos en negocios rentables, se seguira los siguientes pasos:

5.1.- Andlisis de la situacion actual: Es importante analizar la situacion actual de los
clientes para comprender cuales son las causas de su mala posicion. Esto incluira
una revision de su historial de compras, el rendimiento de sus ventas, las tendencias

del mercado, la competencia y cualquier otra variable relevante.

5.2.- Identificar las causas: Una vez que se ha realizado el analisis de la situacion
actual, sera importante identificar las causas de la mala posicion del cliente. Esto
puede incluir factores internos, como problemas de gestion o problemas de calidad,

asi como factores externos, como cambios en el mercado o en la competencia.

5.3.-Seleccidén de soluciones: Después de identificar las causas, sera importante
seleccionar las soluciones adecuadas para abordarlas. Esto puede incluir mejorar
la calidad del producto, reducir costos, diversificar la oferta de productos, mejorar la

estrategia de marketing, entre otros.

5.4.-Comunicacién efectiva: Es importante comunicarse con el cliente de manera
efectiva para explicarle las soluciones propuestas y obtener su compromiso en la
implementacion de las mismas. Se presentard las soluciones de manera clara y

concisa, destacando los beneficios que aportaran al cliente.

5.5.- Implementacién de las soluciones: Finalmente, se implementara las soluciones
seleccionadas y monitoreara los resultados para asegurar de que se esté logrando
el impacto esperado. Es importante tener flexibilidad y ajustar las soluciones segin

sea necesario a medida que se avanza.
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6 - Visitar y promocionar

Para visitar a los clientes y comprender sus necesidades, y promover la oferta de
productos y servicios para aumentar las cuotas de mercado, se va a seguir los

siguientes pasos:

6.1.- Identificacion de los clientes: Identificar los clientes que se desea visitar y hacer

una lista de ellos.

6.2.- Investigacion previa: Antes de visitar a los clientes, se investigara sus
necesidades, preferencias y preocupaciones. También se investigara sus historiales

de compra y su comportamiento de compra reciente.

6.2.- Planificacion: Se planificara la visita con anticipacion. Se definira los objetivos
de la visita, la duracion de la visita, los recursos necesarios y las actividades que se

llevaran a cabo durante la visita.

6.3.- Enfoque en la escucha activa: Durante la visita, se enfocaran en escuchar
activamente al cliente para comprender sus necesidades y expectativas. También

hacer preguntas para aclarar cualquier duda y obtener informacién adicional.

6.4.- Presentacion de la oferta de productos: Después de comprender las
necesidades del cliente, presentar la oferta de productos que satisfagan sus
necesidades. Es importante personalizar la oferta de productos para cada cliente,

destacando como se ajusta a sus necesidades especificas.

6.5.- Seguimiento: Después de la visita, hacer seguimiento con el cliente para
asegurar que esté satisfecho con la oferta de productos. Esto también permitira
conocer la opinion del cliente sobre la oferta y ajustarla en consecuencia para

futuras visitas.

6.6.- Monitoreo de la cuota de mercado: Monitorear su cuota de mercado y ajuste
su oferta de productos y servicios en consecuencia para mejorar su participacion en

el mercado.
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7 - Potenciadores y prospectos claves

Para definir un objetivo de rentabilidad, palancas y hoja de ruta y luego visitar a los

clientes, se va a seguir los siguientes pasos:

7.1.- Definir el objetivo de rentabilidad: El primer paso es definir el objetivo de
rentabilidad que se desea alcanzar. Este objetivo sera especifico, medible,

alcanzable, relevante y oportuno.

7.2.- Identificar las palancas de rentabilidad: El siguiente paso sera identificar las
palancas que pueden ayudar a alcanzar el objetivo de rentabilidad. Estas palancas
deben incluir la reduccion de costos, el aumento de las ventas, la mejora de la

eficiencia, entre otros.

7.3.- Crear una hoja de ruta: Después de identificar las palancas, se debera crear
una hoja de ruta para implementarla. La hoja de ruta debe incluir un plan detallado
de las acciones especificas que se llevardn a cabo para lograr el objetivo
de rentabilidad. Esta hoja de ruta también debe establecer plazos,

responsabilidades y métricas para medir el progreso.

7.4.- Visitar a clientes: Una vez que se ha creado la hoja de ruta, es importante
visitar a los clientes para implementar la estrategia de rentabilidad y promover la
oferta de productos. Durante estas visitas, el enfoque sera comprender las
necesidades del cliente y presentar la oferta de productos que mejor se adapte a
esas necesidades. También se discutira las estrategias de rentabilidad con los

clientes para obtener su opinidn y sugerencias.

7.5.- Monitoreo y ajuste: Después de implementar la estrategia de rentabilidad y
promover la oferta de productos, serd importante monitorear y medir el progreso
para asegurar que se esté logrando el objetivo de rentabilidad establecido. Si es

necesario, se deben realizaran ajustes en la hoja de ruta para mejorar la estrategia.
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8 —Recogida

Para transformar oportunidades aisladas en una estrategia eficaz sin gastar

demasiada energia, se seguira los siguientes pasos:

8.1.- Identificar oportunidades aisladas: El primer paso sera identificar las
oportunidades aisladas que pueden tener potencial para convertirse en una
estrategia rentable. Estas oportunidades podran incluir clientes potenciales que han
expresado interés en productos especificos, tendencias de mercado emergentes,

entre otros.

8.2.- Evaluar las oportunidades: Una vez que se las identifique, sera importante
evaluar su viabilidad y potencial para generar ingresos sostenibles. Es importante
considerar factores como la demanda del mercado, la competencia, la viabilidad

financiera, entre otros.

8.3.- Seleccionar oportunidades clave: Después de evaluar las oportunidades, se
seleccionara aquellas que tengan el mayor potencial de generar ingresos

sostenibles con el menor esfuerzo y recursos posibles.

8.4.- Crear una estrategia enfocada: En lugar de tratar de abordar todas las
oportunidades aisladas al mismo tiempo, se creard una estrategia enfocada en las
oportunidades seleccionadas. Esta estrategia serd especifica, medible y alcanzable,

y debera establecer plazos y recursos necesarios.

8.5.- Implementar la estrategia: Una vez creada la estrategia, se implementara de
manera consistente. Sera importante medir y monitorear el progreso para asegurar
que se esté logrando el objetivo establecido. Si es necesario, se deben realizar

ajustes a la estrategia.

8.6.- Aprovechamiento de sinergias: Buscar oportunidades para aprovechar

sinergias y maximizar la eficiencia.
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9 - Deteccion rapida

Para evaluar el potencial de obtener ventas rentables y establecer objetivos a corto

plazo, como los de 6 y 12 meses, se va a seguir los siguientes pasos:

9.1.- Analizar el mercado: Lo primero que se va a realizar es analizar el mercado y
el nicho de clientes potenciales. Se pueden estudiar los patrones de compra y las

tendencias del mercado, asi como las necesidades de clientes potenciales.

9.2.- Identificar la competencia: Se identificara la competencia y analizard su
posicionamiento en el mercado, sus fortalezas y debilidades. Esto nos ayudara a
determinar qué oportunidades existen para competir y qué estrategias pueden ser

efectivas.

9.3.- Analizar la oferta de productos: Se analizara la oferta actual de productos y
servicios para determinar si son competitivos y si hay oportunidades de mejora. Esto
también ayudara a identificar qué productos tienen mayor potencial de generacion

de ingresos.

9.4.- Establecer objetivos a corto plazo: Con base en el analisis del mercado, la
competencia y la oferta de productos, se establecera objetivos a corto plazo, como
los de 6 y 12 meses. Estos objetivos seran realistas y alcanzables, pero también

desafiantes.

9.5.- Identificar las palancas clave: Para alcanzar los objetivos establecidos, se
identificara las palancas clave que impulsaran el crecimiento. Estas palancas
incluiran estrategias de marketing, mejoras en los productos, optimizacion de los

procesos de venta, entre otros.

9.6.- Establecer un plan de accion: Finalmente, se establecerd un plan de accidon
concreto para lograr los objetivos establecidos y utilizar las palancas identificadas.

Este plan de accién incluira plazos, responsabilidades y recursos necesarios.
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Responsables de la implementacion, sus requisitos, roles y perfiles

Para la implementacion de estrategias para incrementar los ingresos como
consecuencia de la fusion por absorcion de Nexans a Centelsa y Cedetec S.A., se
requiere de la participacion de diferentes responsables, cuyos roles y perfiles se

describen a continuacion:

1.- Gerente General: es el lider maximo de la empresa y el responsable de tomar
las decisiones estratégicas. Debe tener experiencia en la direccion de empresas y

conocimientos en areas como finanzas, marketing, ventas y operaciones.

2.- Gerente de Marketing: es el responsable de disefar y ejecutar la estrategia de
marketing de la empresa. Debe tener habilidades en andlisis de mercado, branding,

publicidad y promocion.

3.- Gerente Comercial: es el responsable de desarrollar y ejecutar la estrategia de
ventas de la empresa. Debe tener habilidades en ventas, negociacion y gestion de

clientes.

4.- Gerente de Operaciones: es el responsable de la gestion de los procesos
productivos de la empresa. Debe tener habilidades en gestion de la cadena de

suministro, planificaciéon y control de la produccion.

5.- Gerente de Recursos Humanos: es el responsable de la gestion del talento
humano de la empresa. Debe tener habilidades en seleccion y gestion del personal,

asi como en formacion y desarrollo del talento.

6.- Gerente de Finanzas: es el responsable de la gestion financiera de la empresa.
Debe tener habilidades en contabilidad, finanzas corporativas, presupuestos y

analisis financiero.

7.- Gerente de Tecnologia: es el responsable de la gestion de la tecnologia de la
empresa. Debe tener habilidades en tecnologia de la informacién, innovacion y

desarrollo de productos.
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Cada uno de estos responsables debe contar con un equipo de trabajo
especializado en cada una de las areas mencionadas y cuyos perfiles y requisitos
dependeran de las necesidades de la empresa y de la estrategia a implementar. Se
requieren profesionales con habilidades técnicas y gerenciales, capacidad de

liderazgo, trabajo en equipo, toma de decisiones y orientacion a resultados.

Estructura el plan de implementacion (cronograma, recursos y estudio

financiero)

Plan de implementacién para incrementar los ingresos como consecuencia de la

fusion por absorcion de Nexans a Centelsa y Cedetec S.A.:

Cronograma:
Tabla 6.

Cronograma de actividades

Mes | Mes Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes
MESES Mes 1 2 3 Mes4 | Mes S | Mes 6 7 8 9 10 11 12
Optimizacién
Anélisis de Fortalecimiento de la Implementacion
Desarrollo .
. mercado y de la marca 'y cadena de de la estrategia y
Actividad . de nuevos L. -
estudio de roductos la cartera de suministro seguimiento de
oportunidades producto clientes y formacion resultados
del equipo

Fuente: Elaboracién propia

Recursos:

1.- Personal especializado en las diferentes areas de la empresa (marketing, ventas,

operaciones, finanzas, tecnologia, recursos humanos).

2.- Inversion en investigacion y desarrollo de nuevos productos.

3.- Inversidon en marketing y publicidad

4.- Capacitacion y formacion del personal

5.- Mejoras en la cadena de suministro
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Estudio financiero:

. Costos de implementacion: $500,000
. Incremento en ingresos: $1,500,000
Retorno de inversion: 150%

- Tiempo de recuperacion de inversion: 12 meses

De acuerdo con la informacion proporcionada por la Gerente Financiera de Centelsa
el estudio financiero indica que la inversion de $500,000 en la implementacion de la
estrategia para incrementar los ingresos como consecuencia de la fusion
por absorcion de Nexans a Centelsa y Cedetec S.A. se recuperaraen un plazo de
12 meses, con un retorno de inversion del 150%. Ademas, se espera un incremento

en ingresos de $1,500,000 a lo largo del primer afio de implementacion.
Indicadores de evaluacion, su calculo, meta y estrategias para cumplimiento

A continuacién, se presentan algunos indicadores de evaluacién, sus
calculos, metas y estrategias para cumplimiento  en el plan de
implementacion para incrementar los ingresos como consecuencia de la fusion por

absorcion de Nexans a Centelsa y Cedetec S.A.:
1.- Incremento en la cartera de clientes:

Calculo: (Numero de nuevos clientes / Numero total de clientes) x 100%
< Meta: Incrementar la cartera de clientes en un 20%

Estrategias para cumplimiento:

o Campaias publicitarias en medios digitales y tradicionales
o Participacion en ferias y eventos del sector
o Reforzamiento de la estrategia de ventas con enfoque en la captacién de

nuevos clientes
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2.- Aumento en la satisfaccion del cliente:

Calculo: (Numero de clientes satisfechos / Numero total de clientes
encuestados) x 100%
Meta: Alcanzar un indice de satisfaccion del cliente del 90%

Estrategias para cumplimiento:

o Implementar un sistema de retroalimentacion y seguimiento de la
satisfaccion del cliente.

o Identificar y solucionar oportunamente los problemas reportados por los
clientes.

o Fortalecer la atencion al cliente y la calidad de los productos y servicios
3.- Mejora en la productividad:

Calculo: (Produccion total / Horas trabajadas) x 100%
Meta: Incrementar la productividad en un 10%

Estrategias para cumplimiento:

o Capacitacion y formacion del personal
o Mejora en la planificacion y gestion de la produccion
o Implementacién de tecnologias y procesos innovadores que permitan

optimizar la produccion
4.- Incremento en la rentabilidad:

Calculo: (Ingresos totales - Costos totales) / Ingresos totales x 100%
Meta: Incrementar la rentabilidad en un 15%

Estrategias para cumplimiento:

o Mejora en la eficiencia y eficacia de los procesos productivos
o Reduccion de costos innecesarios
o Fortalecimiento de la estrategia de ventas y marketing para incrementar

los ingresos
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Para alcanzar las metas establecidas, se deben implementar las estrategias
correspondientes, medir periddicamente los indicadores de evaluacion y hacer los
ajustes necesarios en caso de ser necesario. Ademas, se debe contar con un equipo
de trabajo comprometido y capacitado, liderazgo efectivo y recursos suficientes para

lograr el éxito en la implementacion de la estrategia.
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CONCLUSIONES

En conclusidén, el estudio realizado ha permitido identificar y disefiar estrategias
efectivas para incrementar los ingresos en CEDETEC S.A. como resultado de la
fusion por absorcidon de Nexans a Centelsa y CEDETEC S.A. A través de un enfoque
metddico y basado en los objetivos planteados, se han obtenido los siguientes

hallazgos y conclusiones:

o Acceso al portafolio de productos: Mediante acuerdos comerciales con la
region Andina, CEDETEC S.A. ha logrado ampliar su oferta de productos y
acceder a nuevos mercados. Esto ha brindado oportunidades de crecimiento y
contribuido a los objetivos de las empresas fusionadas.

o Incremento de presencia en sectores estratégicos: Se ha observado un
incremento significativo en la presencia de CEDETEC S.A. en los sectores de
actividad petrolera, mineria, energia limpia y electrificacion. Esto se ha
traducido en un aumento de las oportunidades de negocio y ha contribuido a la
rentabilidad de la empresa.

o Posicionamiento de la marca CENTELSA: A través de estrategias de
marketing digital, se ha logrado posicionar la marca CENTELSA en el
territorio nacional. Esto ha generado mayor visibilidad, atraido nuevos clientes
y fortalecido la cartera de clientes existente, contribuyendo asi al crecimiento

de los ingresos.

Estos hallazgos y conclusiones respaldan la efectividad de las estrategias propuestas
y subrayan la importancia de un enfoque estratégico y una planificacién adecuada en
el contexto de una fusiéon empresarial. La implementacion de las estrategias
disefiadas en este estudio tiene el potencial de generar un impacto positivo en los
ingresos y la rentabilidad de CEDETEC S.A., consolidando su posiciéon en el

mercado y fortaleciendo su marca.
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RECOMENDACIONES

Basandonos en los hallazgos y conclusiones del estudio, se proponen las siguientes

recomendaciones para CEDETEC S.A. con el fin de impulsar ain mas el crecimiento

de ingresos y la rentabilidad de la empresa:

Diversificar el portafolio de productos: Aprovechando la adquisicion del
portafolio de productos de Nexans, se recomienda continuar explorando
oportunidades de diversificacion en los sectores estratégicos identificados,
como la actividad petrolera, mineria, energia limpia y electrificacién. Esto
permitira captar nuevas fuentes de ingresos y reducir la dependencia de
segmentos especificos del mercado.

Fortalecer la presencia en el mercado internacional: Considerando los acuerdos
comerciales establecidos en la region Andina, se sugiere explorar
oportunidades para expandir la presencia de CEDETEC S.A. en otros
mercados internacionales. Esto podria implicar el establecimiento de alianzas
estratégicas, la participacion en ferias comerciales internacionales y la
adaptacion de la estrategia de marketing para abordar las necesidades y
preferencias de diferentes mercados.

Continuar invirtiendo en marketing digital: Dado el éxito obtenido en el
posicionamiento de la marca CENTELSA a través del marketing digital, se
recomienda mantener e incrementar las inversiones en este campo. Esto
implica mantener una presencia activa en redes sociales, realizar campafias
publicitarias en linea y optimizar el sitio web de la empresa para mejorar la
generacion de leads y la captacion de clientes.

Evaluar y optimizar la cadena de suministro: Para mejorar la eficiencia
operativa y reducir costos, se sugiere realizar una evaluacion exhaustiva de la
cadena de suministro de la empresa. Identificar areas de mejora, establecer
alianzas estratégicas con proveedores confiables y optimizar los procesos

logisticos contribuira a una gestién mas eficiente y rentable.
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= Establecer un sistema de seguimiento y medicion de resultados: Para garantizar
la efectividad de las estrategias implementadas, se recomienda establecer un
sistema de seguimiento y medicion de resultados. Esto permitira evaluar
periodicamente el desempeno de las acciones implementadas, realizar ajustes
necesarios y tomar decisiones basadas en datos con el objetivo de maximizar el

retorno de la inversion.

Estas recomendaciones se basan en los resultados y conclusiones del estudio y tienen
como objetivo proporcionar a CEDETEC S.A. una guia para impulsar su crecimiento
y rentabilidad. Se sugiere que estas recomendaciones se aborden de manera
estratégica y se adapten a las circunstancias especificas de la empresa, considerando

su capacidad de inversion, recursos disponibles y metas a largo plazo."
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ANEXOS
Anexo 1 . Encuesta a directivos y personal de ventas

1.- (Considera que los acuerdos comerciales entre la CAN (La Comunidad

Andina) favorecen el libre comercio para CEDETEC S.A.? O1
Si

No

2.- (Conocia los acuerdos que tiene Ecuador con la CAN? O1
Si

No

3. (Cual de estos acuerdos considera que favorece al Ecuador por lo tanto a
CEDETEC S.A.? Ol

a) Acuerdos de Libre Comercio con la Union Europea

b) Acuerdos de Alcance Parcial con Chile, MERCOSUR, México, Cuba, Guatemala,
El Salvador y Nicaragua

¢) Uniones Aduaneras, Comunidad Andina (CAN)
d) Todas las anteriores
e) Ninguna de las anteriores

4.- Selecciones uno o varios acuerdos comerciales que existen para
favorecer el incremento del portafolio de productos de la empresa CEDETEC

S.A. Ol
Acuerdo de alcance parcial

Tratado de Libre Comercio
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Unioén aduanera
Mercado comun
Unién econdmica
Todas las anteriores

5.- ¢(De los acuerdos vigentes para el Ecuador cree que en CEDETEC S.A. se

podria incrementar las importaciones? O1
Si
No

6.- (Sila respuestaes afirmativa del literal anterior, en qué porcentaje se
incrementaria? Seleccione las siguientes opciones, ademas coloque el

porcentaje de acuerdo con su criterio: Ol
a) 0% al 30%

b) 31% al 60%

c) 61% al 90%

d) 100%

7.- (Con el amplio portafolio global de Nexans se podria importar productos

de la Comunidad Andinaque aplica para Ecuador? Ol
Si
No

8.- Nexans esta presente en mas de 40 paises, en qué sector considera que

CEDETEC podria tener mayor participacion? O2

a) Petrolera



b) Mineria
c) Energia limpia
d) Electrificacion

9.- {Qué tan de acuerdo se encuentra con el proceso de fusiéon entre las

empresas Centelsa, Nexans y Cedetec? O2
a) Totalmente de acuerdo

b) Parcialmente de acuerdo

¢) Indiferente

d) Parcialmente en desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

10.- En qué porcentaje considera que la marca CENTELSA by NEXANS esta

posicionada en el Ecuador? O3
a) 0% b)

25% c¢)

50% d)

75% e)

100%

11.- Si su respuesta es menordel 50% de la pregunta anterior selecciones

los factores que influyenen su respuesta: O3
a) No se tiene clara la razon de ser de la marca

b) No se tiene una identidad fuerte
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c¢) Un logotipo mal hecho
d) No cuenta con una estrategia

d) Otros. Cual?

12.- (Cual de estas acciones considera que ayudaria a posicionar la marca

CENTELSA by NEXANS en el Ecuador? O3
a) Establecer un punto de diferenciacion

b) Crear contenido relevante y facil de leer

c¢) Utilizar palabras clave

d)Identificar el piblico objetivo

e) Mantener actualizado la pagina web.

g) Publicidad en prensa, radio y television

13.- (Para tener mayor visibilidad en las redes sociales, jcuales cree que

son las mejores alternativas? O3
a) Facebook

b) Instagram

¢) LinkedIn

d) YouTube
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