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GLOSARIO

En el &rea de finanzas es un monto de un producto o

servicio que se ejecutaran en un futuro.

Es un interruptor que tiene como funcién proveer
proteccioén a fallas de aislacién en un equipo eléctrico

o instalacion eléctrica.
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RESUMEN

La informacion descrita en el presente trabajo de investigacion se obtuvo
con los datos de la empresa Ingenieria Electro Mecanica, S.A. (INELSA), que
es una empresa perteneciente a AICSA business, la cual tiene como objetivo el
crecimiento de la misma por medio de la implementacién de nuevos servicios y

estrategias de ventas en servicios eléctricos.

De acuerdo con los datos analizados se requiere la implementacion de
estrategias de trabajo para el incremento de ventas en servicios eléctricos en el
area Inmobiliaria y comercial. Se mencionan algunas metodologias que son:
ventas directas, marketing digital, aliados en constructoras y desarrolladoras de
proyectos. También para la diferenciacion en la competencia se esta
incursionando en el tema de eficiencia energética en el mercado, controles
automatizados, generar un ahorro financiero para los clientes, asi como la

proteccién al medio ambiente.

Las formas de comunicacién con el cliente incluyen visitas directas,
llamadas telefonicas, correos de informacién, entre otros. Todas las formas de
comunicacién con el cliente son registradas en una plataforma llamada ZOHO
CRM, que es utilizada para el control interno y externo de los clientes en la

empresa Inelsa.

Para la realizacion de presupuestos se utiliza los programas de Excel en el
aspecto numerico y AutoCAD en la contabilizacion de unidades y materiales.
Esta combinaciéon permite conocer y colocar los rubros necesarios en la

cotizaciéon o licitacién de proyectos. Por otro lado, se realizd un prototipo de
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robot automatico el cual contiene un panel solar, breakers inteligentes, tableros
y sensores de nivel todo esto con una programacion y automatizacion de los
diferentes actuadores, este prototipo sirve para familiarizar al cliente con los

procesos automatizados que se requiera en un proyecto.

En el afio 2019 se inicié con la implementacion de nuevas estrategias de
venta para el crecimiento de Inelsa, se comprobé que la empresa tuvo un
incremento de ventas de proyectos internos y externos con respecto al afio
2018. Con una mayor participacion en licitaciones en diferentes tipos de
proyectos a nivel nacional. Siendo de suma importancia el desarrollo de
estrategias de venta para tener una mayor participacion en el mercado eléctrico

y mantener una buena relacion con los clientes.
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OBJETIVOS

General

Desarrollar estrategias para la venta en el suministro e instalaciones

eléctricas en el segmento inmobiliario y comercial.

Especificos

1. Analizar el nicho de mercado del area eléctrica por medio del canal de

marketing digital.

2. Analizar los precios de competencia del mercado para ser accesible y

favorable a los clientes.

3. Identificar el factor diferencial de la competencia en el mercado eléctrico,

para ofrecer mejores servicios y ampliar la cartera de clientes.

4. Determinar las herramientas y recursos necesarios para licitar en los

diferentes tipos de proyectos.

5. Identificar las necesidades de los clientes en el sector de proyectos

inmobiliarios y comerciales para instalaciones eléctricas.

6. Determinar nuevos servicios de tecnologia en el sector eléctrico para ser

mejores competitivos en el mercado.
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7. Analizar herramientas de control para metas y seguimiento de clientes en

licitaciones.
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INTRODUCCION

La empresa Ingenieria Electro Mecéanica, S. A. (INELSA), busca su
incremento de ventas en el area eléctrica, para ello se brinda estrategias que
puedan alcanzar los objetivos planteados por la empresa. En la investigacion
realizada se hace un analisis FODA esto para conocer donde empezar a realiza
cambios y que oportunidades y fortalezas tiene la empresa para el aumento de
las ventas de servicios eléctricos. Entre sus estrategias se tienen marketing

digital, aliados de desarrolladoras de proyectos y servicios de automatizacion.

Estas son herramientas muy Uutiles en el estudio de mercado como
también en la participacion en el sector eléctrico. También se incursiona en la
eficiencia energética, para estar a la vanguardia de la tecnologia, y que sea

esto un factor diferencial con las competencias en servicios eléctricos.

La empresa Inelsa considera como factor importante el conocer las
necesidades del cliente, esto para brindar apoyo en todo el proceso de los
servicios desde el andlisis, disefio y ejecucion de proyectos. Por ello se utiliza la
plataforma ZOHO CRM la cual permite llevar un control detallado de clientes
internos y externos de la empresa con diferentes actividades como montos de
licitaciones actividades del personal de ventas, entre otros. La empresa tiene
participacion en proyectos de instalaciones eléctricas de edificaciones,
viviendas, comerciales y sistemas de instalacion para paneles solares. siendo
estas categorias con la mayor participacion en trabajos realizados en afio 2019

resaltando que la categoria de inmobiliaria es la de mayor venta.
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Se realizdé un analisis para la categoria que tuvo mayor participacion y
mostré un aumento de ventas, esto por medio de la matriz BCG (Matriz de
Boston Consulting Group). También se implementa el control de KPI'S
mensuales y anuales para conocer la métrica del comportamiento de ventas en
el transcurso del afio y se determind que para Inelsa, el afio 2019 fue el afio en
el gue mas se realizaron cotizaciones y licitaciones de proyectos externos de
Aicsa Business, por lo que hubo un incremento de ventas internas y externas
posicionandose también en el mercado de la construccibn en nuevas

companias.
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1. MARCO TEORICO

1.1. Descripcion del marketing

“Marketing es una palabra inglesa que significa en espafiol mercadeo o
mercadotecnia. Aunque tiene un uso mas extendido, y ya aceptado, el vocablo
inglés. Asi, que durante todo el contenido haremos mencion de esta estrategia

como marketing.”*

Esta disciplina se responsabiliza de estudiar el comportamiento de los
mercados y de las necesidades de los consumidores. Analiza la gestion
comercial de las compafiias con la finalidad de atraer, captar, retener y fidelizar
a los clientes finales a través de la satisfaccion de sus deseos y resolucién de

sus problemas

1.1.1. Historia del marketing

El marketing ha existido desde el primer comerciante que sintié la
necesidad de crear alguna estrategia para aumentar sus ventas. De esto ha
llovido lo suficiente como para llenar nuevamente los mares. Dicen que los
babilonios fueron los pioneros en el marketing por transportar sus mercancias

en barco.

1L, Ciberclick Agent S. Marketing. https://www.cyberclick.es/marketing.
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1.1.2. Aplicaciéon del marketing en las empresas que ofrecen

sus productos o servicios

El desarrollo del marketing de Servicios como concepto se inicié en
los 70’s, cuando los académicos comenzaron a expresar las diferencias
entre productos o bienes/servicios. Cada parrafo debe ir separado por un
espacio de por medio.

También en los que se encuentran unos métodos que puedan
comunicar el atractivo y los beneficios de un servicio a los clientes es un

enfoque valido, que incluye contenido informativo, ofertas promocionales,
anuncios publicitarios y muchos otros tipos de estrategias de marketing. 2

Entre las caracteristicas del marketing de servicios son las siguientes

Tabla I. Caracteristicas del marketing

Nombre Descripcion

Variabilidad | No habra dos servicios completamente idénticos, existe el
factor variabilidad.

Homogéneo | Los servicios son, en gran medida, el mismo (lo opuesto a
la variabilidad).

Inseparable | Es desde el punto donde se consume y desde el proveedor
del servicio.

Intangible No puede tener una presencia fisica real como lo hace un
producto.

Fuente: elaboracion propia.

1.2. Fases del marketing

Entre las fases del marketing se definiran para conocer las principales

actividades de marketing y saber como y cuando realizarlas para que tengan el

2 Genwords. Marketing en las empresas. https://www.genwords.com/blog/marketing-de-
servicios.
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mayor alcance y permitan obtener la mayor rentabilidad posible. Entre las fases

existentes del marketing estan las siguientes.

1.2.1. Fase de ventas

En las fases de venta se define que es una sucesion de pasos que una
empresa realiza desde el momento en que intenta captar la atencion de un

potencial cliente hasta que se obtiene la transaccion final.

Entre las fases internas de la venta se encuentra:

o Atencion: en esta fase la empresa va intentar llamar la atencion de los
clientes potenciales hacia su servicio o producto.

o Interés: en esta fase es donde se tiene que despertar el interés al cliente
potencial y con la ayuda de graficos, de infografias, experiencia que
tenga la empresa para que el cliente comience a despertar un mayor
gusto al servicio que se esta planteando.

o Deseo: después de las etapas de atencion e interés el cliente
experimenta el deseo de poseer el servicio que se esta ofreciendo, la
empresa ha sido capaz de mostrar graficamente y de forma concisa las
ventajas del producto.

o Accion: el cliente pasa todas las etapas anteriores entonces ya esta
convencido de lo que quiere y por lo tanto se produce la transaccion

econdmica y la compra del bien o servicio.



1.2.2. Fase de mercados

Las fases de mercado se caracterizan por poseer el ciclo de mercado y
entre estos ciclos existen 4 que son: acumulacion, fase alcista, distribucion y

fase bajista.

o Acumulacion: esta fase es cuando el servicio o el producto se encuentran
a su suelo o minimo esta etapa es de fase general.

o Fase alcista: el mercado ha estado en consolidacion y estable durante un
cierto tiempo en la fase de acumulacion y verificacién del precio y se
empieza a subir sefialando el principio de la fase alcista.

o Distribucién: en esta etapa el producto o servicio alcanzan el maximo en
ventas y también se empieza a observa como se incrementa la venta o
bien se tiene un promedio de ventas en este periodo.

o Fase bajista: es caracteriza por un sentimiento negativo generalizado. En
esta fase es importante alertar porque se tuvo el decrecimiento del

servicio y atacar el problema.
1.2.3. Fase de produccién
En la fase de produccién es el desarrollo del bien o servicio que mantiene
una clave para alcanzar los objeticos empresariales y que consista en
determinar las necesidades y deseos de los mercados objetivos.

1.3. Mercadotecnia de servicios

Es una fase de la mercadotecnia orientada a los andlisis de los

comportamientos de los mercados y de los consumidores su objetivo es trabajar



en la gestion comercial de las empresas para retener y fidelizar a los clientes e

introducir nuevos productos, entre otros.

1.3.1. Importancia de la mercadotecnia de servicios

En la mercadotecnia se ha enfocado en buscar las necesidades que el
cliente requiera, las empresas implementan procesos de calidad los cuales
tengan un buen servicio, analisis, disefio y ejecucién del mismo. Teniendo un

factor diferencial con las competencias.

1.3.2. Claves de mercadotecnia eficaz

Entre las claves de mercadotecnia eficaz que se encuentran para ofrecer

los servicios son las siguientes:

o Estrategias de marketing de afiliacion: consiste en que la empresa que
ofrece el servicio o producto da una comision por las ventas derivadas o
conseguidas por el partner o afiliado.

o Estrategias de E-mail marketing: consiste en utilizar de una manera
estratégica el e-mail para establecer comunicaciones con los clientes y/o
potenciales clientes.

o Marketing de contenidos: esta seccion es la base de datos del marketing
digital porque todos acuden al mundo digital para buscar informacién y
datos.

o Video marketing: el video es una opcion de muestra de contenido no deja
de ser un contenido audiovisual que debe captar la atencion y el interés
del espectador.

o Marketing con influencers: es una estrategia para ganar credibilidad

sectorial, confianza y aumentar la comunidad de seguidores a través de
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los influencers o personas influyentes a nivel digital de tu sector o
actividad.
o Neuromarketing: estudia y analiza el comportamiento del cliente en la

adquisicion de los servicios.

o Street marketing: es visual, impactante y genera recuerdo en el
consumidor.
o Estrategias de marketing de participacion: es un trabajo de contenido en

las exposiciones y agregar el contenido para hablar de uno mismo de la
empresa, la marca etc. y generar un dialogo con el cliente.

o Marketing de fidelizacion: este marketing no es solo de realizar un
descuento o regalar un promocional al cliente, sino que es crear un

vinculo una comunicacion fluida con el cliente.

1.3.3. Tridngulo de mercadotecnia

El triangulo de servicios es un esquema que permite integrar varios
elementos claves para mejorar la gestion de servicios en las empresas, la
satisfaccion del cliente. Una empresa establece un objetivo (promesa), a los
clientes mediante el marketing externo y cumple esta promesa con la asistencia

de sus empleados a través de la comercializacion interna.

Entre las caracteristicas que existen en el tridngulo de mercadotecnia son

las siguientes.

o Estrategias de servicio: esta estrategia obliga a pensar en el cliente como
lo mas importante y en concentrar todos los esfuerzos en la calidad del

servicio y la satisfaccion del cliente.



o Cliente: se debe trabajar en atraer a los clientes potenciales y conservar
a los que ya hacen negocios con la empresa.

o Personal: un vinculo directo con el cliente hasta el punto de que los
clientes ven en el a la organizacion y el servicio lo asocian directamente
con la calidad del producto o servicio.

o Recursos: los recursos que facilite la interaccion con el cliente para
proveerle el producto o servicio es un touch point que no se puede
descuidar, por lo tanto, cualquiera que sea el sistema debe facilitar y

hacer la experiencia mas agradable para el cliente.
1.4. Estrategias de venta
La estrategia de venta es uno de los mejores pilares para cualquier
empresa para poder conseguir clientes potenciales y elevar los resultados
econdémicos y para crecer.
1.4.1. Investigacion de la definicidn de estrategias de venta
En la definicion de estrategia de venta cuyo disefio se realiza con el fin de

alcanzar los objetivos de ventas y metas. En el desarrollo del tipo de estrategia

de venta que se apligue en las empresas los requerimientos necesarios son los

siguientes:

o Canales de venta

o Objetivos de cada canal

o Medios por los que se va a conseguir cada objetivo

o Presupuesto destinado a cada canal y cada accion de venta
o Tiempo dedicado al desarrollo de cada accion

o Tipo de acciones a realizar, frecuencia y orden en el tiempo
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. Herramientas de analisis y correccion

1.4.2. Definir las 7 fases de venta para el contacto con los

clientes

La venta es un conjunto de actividades disefiadas para promover la
compra de un servicio. Para llegar a un proceso exitoso de venta se debe tener
una secuencia légica que emprende el vendedor para tratar con un comprador

potencial y que tiene por objeto producir alguna reaccion deseada en el cliente.

° Calificacion

Este es el primer paso de venta y consiste en la busqueda de clientes
siendo este un paso importante en el proceso de venta y consiste en la
busqueda de clientes en una perspectiva de aquellos que aln no son clientes

de la empresa pero que tienen grandes posibilidades de serlo

° Planeacion de la vista de ventas

Es un enfoque donde se tienen que investigar al potencial cliente donde
antes de tener la primera llamada se realizan técnicas como enviar correos con
informacion del servicio, enviarles link de pagina web, documentos interactivos
hasta llegar a tener una relacion con el cliente esto se denomina como una

planeacion de la vista de venta.



o Abordar al prospecto

Los encargados de ventas en este paso es el primer contacto con el
cliente donde se tiene que tener como objetivos optimos un analisis (SMART);

especifico, medible, alcanzable, relacion y definicion de tiempo.

o Realizar presentacion de venta

La presentacion de ventas es el centro del escenario critico o momento de
actuar para el vendedor que después de formular las preguntas apropiadas al
cliente para identificar sus necesidades, hace hincapié en sus caracteristicas,
ventajas, beneficios y estimula el deseo de las ofertas con una demostracion
hébil.

o Negociar la venta

En la negociacién de las ventas de los servicios se debe tener en

conciencia que puede perderse el cliente o amarrar la venta entre las

situaciones que podra darse es la siguiente:

o Para librarse del vendedor

o Falta de dinero

o Falta de necesidad

o Necesidad no reconocida

o Desean mas informacion

o Por habito o costumbre

o Miedo a tomar una decision equivocada
o Miedo a comprometerse

o Para asegurarse de las ventajas
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o Necesidad de confiar en el vendedor y en la empresa

o Sentirse importante y respetado
o) Sentir que toma su propia decision
o Oponerse al vendedor

o Cerrar la venta

“‘Hacer que los clientes les sea facil decir si gestionando correctamente
sus objeciones y necesidades. Ayudando a tomar la decisién al cliente potencial

y recordar que la misién principal en este terreno es conseguir las ventas.”

o Hacer seguimiento y dar servicio a la cuenta

En la fase después de la venta, los buenos vendedores no desaparecen.
Resulta mas facil y menos costoso mantener a los clientes satisfechos que
buscar y adquirir nuevos clientes. Entre una de las estrategias para mantener a
los clientes esta: La plataforma CRM siendo una estrategia de negocios dirigida
a entender, anticipar, y responder a las necesidades de los clientes actuales y

potenciales de una empresa para poder hacer crecer el valor de la relacion.

El personal de venta requiere programas de capacitacion adecuados. Es
necesario capacitarlos y recompensarlos por las iniciativas proactivas de toma

de decisiones que desarrollen las relaciones.

8 Foromarketing. Marketing. https://www.foromarketing.com/capitulo-19-los-siete-pasos-de-la-
venta/.
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1.4.3. Analisis de estrategias para superar competencias en el

mercado

Se debe identificar los competidores que existen, como trabajan y venden
los servicios. La empresa debe ser capaz de comprender el tipo de
competencia que existe en el mercado presente y futuro a los que se va a

enfrentar y conocer sus debilidades y fortalezas.

Entre las estrategias que se aplican es informacién acerca de la
localizacion de los competidores, las caracteristicas de sus productos o
servicios, sus precios, la calidad, sus politicas comerciales. Estas
caracteristicas ayudaran al servicio que se ofrece para posicionarse de forma
mas correcta en el mercado a donde se quiere llegar para lograr satisfacer la
demanda que existe y proporcionar un valor agregado extra que la competencia

no ofrece.

1.5. Estrategias de venta convencionales

En la actualidad existen diversos tipos de estrategias de venta y
precisamente en las estrategias comerciales mas exitosas son aquellas que,
centrandose en su publico objetivo e implicando a todos los departamentos de
la empresa, ayudan al negocio a potenciar la fuerza de ventas de sus productos

0 servicios.

1.5.1. Definicion de las 13 estrategias de ofrecer servicios por

internet

Entre las estrategias para ofrecer servicios de la empresa por internet

estan:
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. Generar confianza

Para generar confianza, los nuevos comercios electronicos y empresas
gue busca la venta de sus servicios por internet lo que hacen es crear un blog y

trabajar sus estrategias de marketing de contenidos.

. El canal de venta

Los canales por excelencia por medio de la venta de servicios por internet
son las redes sociales, las mas utilizadas e importantes, se han convertido en
los vehiculos mas adecuados para ello. La primera razén que explica esta
circunstancia es que permiten un alto grado de difusién de la marca. Ademas,
aquellos que dan ‘Me gusta’ a una pagina y siguen su actividad, por lo general,
ya estan predispuestos a comprar o adquirir el servicio que se esta

promoviendo en la web.

o Captacion en el internet

En la captacién del cliente por medio del internet debe ser de tiempo corto
y preciso porque puede que visiten muchos clientes la pagina web o redes
sociales y no les interese el servicio es por ello que es importante dejar la

informacion concisa y centrar en captar la atencién del potencial cliente.

° Atencioén con el cliente en el internet

Los comercios tradicionales tenian la obligacion de tener, al menos, a una
persona dedicada en exclusiva a atender las peticiones y quejas de los clientes.
Incluso, se debera tener vendedores que ofrezcan un servicio posventa siendo

esto vital para lograr la satisfaccion del cliente.
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° Promover un servicio adicional

En la actualidad existe mucha competencia en los diferentes mercados por
ello es necesario compartir por medio del internet servicios que no ofrezca la

competencia para poder captar esos clientes fuera del mercado cotidiano.

° Generar marca

Cada negocio debe tener una imagen propia que le haga diferente a los
demas y que permita a los usuarios reconocerlo entre la competencia
rapidamente. Esto es vital en el comercio convencional, pero aun lo es mas en

el online.

° Las llamadas a la accion

Llamar al cliente después que se tuvo un acercamiento por via electrénica,

pagina web, redes sociales entre otras.

. Cliente satisfecho es un cliente fiel

Hay una estrategia de ventas y de fidelizacién béasica de clientes que,
cuando se realizé un trabajo con un cliente y se tuvo un trabajo bueno y de
satisfaccion el cliente se vuelve fiel a la empresa y con ello se tiene que invite a
otros amigos para que puedan confiar en la marca ofreciéndoles el mismo

servicio o0 algo mejora para enganchar otro cliente
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o Ofrecer confianza, transparencia y garantia

En la prestacion del servicio a los clientes se les debe de proporcionar una
transparencia en el trabajo una garantia esto es muy importante para que sepa
el cliente hasta que fecha dura el trabajo que se realiza en la prestacion del
servicio y plasmarlo en los contratos o fianzas para que después no haya algun

inconveniente con el cliente.

o Marketing de seguidores

En el marketing de los seguidores lo que se trata es de que, a partir de la
experiencia que proporciones a tus clientes, estos recomienden a otros que

acudan a la empresa sin hacer ningun trabajo de promocion.

o Personalizar la promocién al mercado a penetrar

Ofrecer los servicios especificos a un mercado, con eso se reducira la
cantidad de personas interesadas y llegara al cliente que quiere contactar el
servicio o producto y también para crear el contacto en los formularios requieren
campos obligatorios como nombre, apellidos, correo, direccion, sexo, edad,
empresa. Siendo estos datos importantes para colocarlos en una base de datos

de posibles clientes potenciales.

° Valor afiadido al servicio

Una de la ventaja que se busca en el mercado es ofrecer un trato
personalizado y un valor afladido a sus clientes para competir siembre
buscando que los usuarios obtengan la mejor experiencia posible en el servicio

adquirido.
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o Actualizacion del marketing

“El marketing es una ciencia en continua evolucion y que ha sabido
adaptarse a la perfeccion al entorno online, a partir de unos principios que

llevan décadas funcionando muy bien en el comercio real y directo.”

1.6. Servicio de instalaciones eléctricas

Se define como instalaciones eléctricas a los circuitos eléctricos que con
los componentes que lo conforman (conductores, equipos, maquinas y
aparatos) establece un sistema eléctrico que se utiliza para la generacion,
transformaciéon y distribucion final de la energia eléctrica para sus distintos
usos. Las lineas eléctricas incluyen circuitos de iluminacién comienzan desde el
panel de distribucion principal de la instalacion y cada linea contiene tres
conductores: fase, neutro y tierra. Los tres conductores llegan al punto terminal
de cada luminaria y si tiene un chasis de metal del suelo deben ser conectados

en la posicién adecuada.

1.6.1. Definicion de instalacion de iluminacion, fuerza y
especiales
. Instalacion de iluminacion: en la definicibn de iluminacién en una

instalacion eléctrica hay que tener en cuenta diferentes aspectos
esenciales, como la durabilidad, el costo, el consumo o la cantidad de luz

(lamenes).

o “Instalacion de fuerza: se considerara instalacion de fuerza a toda aquella

instalacion en que la energia eléctrica se use preferentemente para

4 FACCHINI, Jose. Estrategias de venta. https://josefacchin.com/estrategias-de-ventas/.
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obtener energia mecanica o para intervenir en algun proceso productivo

industrial.”™

o Instalacion sistema de especiales ducteria: este tipo de instalacion es
cuando se coloca la tuberia de ducto seco y adentro una guia acerada
para cuando requieran ingresar el cable de datos, tv, alarmas entre otros

se utilice como soportes de cable.

1.6.2. Definicién de Instalacién de subestaciones eléctricas

Una subestacion eléctrica es una instalacion, o conjunto de dispositivos
eléctricos, que forma parte de un sistema eléctrico de potencia. Su principal
funcién es la produccién, conversion, transformacion, regulacion, reparticion y
distribucion de la energia eléctrica. La subestacion debe modificar y establecer
los niveles de tension de una infraestructura eléctrica, para que la energia

eléctrica pueda ser transportada y distribuida.

1.6.3. Definicion de Instalacién de generadores eléctricos

Un generador eléctrico es un dispositivo que convierte la energia
mecanica en eléctrica. Un generador obliga a la corriente eléctrica a fluir a
través de un circuito externo. La fuente de energia mecanica puede provenir de
maquinas alternativas de vapor, agua que cae a través de una turbina o una
rueda hidraulica, un motor de combustion interna, una turbina edlica, una
manivela, aire comprimido, o cualquier otra fuente de energia mecanica. Los
generadores proporcionan casi toda la energia para las redes de suministro

eléctrico.

5 TRASANCOS GARCIA, Jose. Instalaciones electricas en media y baja tension. p. 110.
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1.6.4.

Definicion de Instalacion de distribuciodn de tableros

Un tablero de distribucion es la parte principal. En términos generales los

tableros son gabinetes que contienen los dispositivos de conexién, maniobra,

comando, medicion, proteccion, alarma y sefalizacion, que cumplen una

funcién especifica dentro de un sistema eléctrico. Su principal funcion es

proteger cada uno de los distintos circuitos en los que se divide la instalacion.

Deben también soportar los niveles de corrientes de cortocircuito.

1.7. Analisis de FODA
A continuacién, en la tabla I, se presenta el analisis FODA.
Tabla Il. FODA Inelsa

Fortaleza Oportunidades

o Responsabilidad de normas para los | e Inversionistas interesados en
trabajadores. construcciones.

. Responsabilidad seguridad y salud | e Desarrolladoras de proyectos
ocupacional. aliados para los disefios, analisis y

. Empresa con mas de 27 afios de ejecucion de proyectos.
experiencia en el area eléctrica. Remodelaciones de tiendas.

o Trabajadores profesionales en el Mantenimiento de sistemas
area eléctrica.. eléctricos en edificios.

Debilidades Amenaza

. Colaboradores no comprometidos | e Perdidas de utilidades en Ia
con nuevos cambios. empresa.

. Falta de implementacion de | e Demandas por clientes.
tecnologias en las instalaciones | o Inversionistas sin  dinero  para
eléctricas. realizar proyectos de construccion.

Fuente: elaboracion propia.
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1.7.1. Importancia de la matriz FODA

La importancia de la matriz FODA es un modelo simple de andlisis que
utilizan las empresas para evaluar el potencial de negocios y decisiones de
marketing. La sigla significa fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
Este modelo de andlisis es importante para las organizaciones, ya que
proporciona informacion detallada sobre los factores internos y externos que
pueden influir en el éxito o fracaso de una decision de negocios.

1.7.2. Elementos de la matriz

Los elementos de la matriz FODA son los siguientes:

° Fortalezas

Estas pueden jugar un papel fundamental en la toma de decisiones
empresariales al permitir que el personal clave evalle los puntos fuertes de la
organizacion. Identifica lo que la empresa hace bien, tanto desde el punto de
vista interno y el punto de vista del cliente. La identificacion de los puntos
fuertes de una organizacion proporciona informacion sobre las ventajas

potenciales de una empresa pueda tener frente a sus competidores.

. Debilidades

En el elemento de investigacion sobre la organizacion o empresa para
descubrir sus puntos débiles es importante conocer las debilidades ya que
pueden ayudar a determinar si el personal clave del éxito de una decisién de
negocios dependera de las funciones en que la organizacion no pueda

funcionar bhien.
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o Oportunidades

Algunos de los factores que influyen en el éxito de una decision de
negocios son las oportunidades porque pueden ser potenciales como cambios
en los climas sociales y econdmicos de los mercados objetivos de la empresa,
estan en gran medida fuera del control de la organizacion.

° Amenazas

Las amenazas pueden ser para la viabilidad de una decision de negocios,

asi como a la sustentabilidad del modelo de negocio de una empresa.
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2. PLAN DE INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. Analizar nicho de mercado

En el analisis del nicho de mercado para el segmento eléctrico en los
proyectos inmobiliarios y comerciales se realiza un estudio como referencia a
un grupo de personas que poseen una necesidad y que tengan una capacidad
econOmica para adquirir el servicio que se esta ofreciendo para satisfacer sus

necesidades

En el nicho de mercado que se esta buscando es en la edad de 35 a
40 afios personas que sean de inmobiliarias, empresarios, personas para

inversion, entre otros.

2.1.1. Mercado real

En el mercado real que se busca es el que esta compuesto por una nueva
necesidad en el segmento de instalaciones eléctricas buscando satisfacer sus
necesidades por medio de aplicaciones de la dltima tecnologia o adquirir una
nueva linea de servicio como gestibn energética, telemetria o sistema de

domotica.

2.1.2. Mercado potencial

El mercado potencial es el volumen maximo que podria alcanzar la
empresa en ofrecer los servicios en instalaciones eléctricas a las personas

necesitadas por un tiempo establecido.
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En los estudios realizados son del mercado de 35 a 40 afios al segmento

de inmobiliarias, constructoras, desarrolladoras.

2.1.3. Categoria edad

Entre las categorias de edad que se han mostrado interés en el marketing

digital de la empresa Inelsa son las siguientes:

Marzo 2019 edad

Rango de edades Porcentajes
13-17 2%

18-24 3%

25-34 26 %

. 3444

45-54 17 %

55-64 12 %

65 + 10 %

Fuente: elaboracion propia.

Abril 2019 edad

Rango de edades Porcentajes
13-17 1%
18-24 8 %
23 | 51%
35-44 27 %
45-54 8 %
55-64 1%
65 + 4 %

Fuente: elaboracion propia.
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Mayo 2019 edad

Rango de edades Porcentajes
13-17 1%
18-24 6 %
. 2584 | 5%
35-44 24 %
45-54 8 %
55-64 1%
65 + 4%

Fuente: elaboracion propia.

Junio 2019 edad

Rango de edades Porcentajes
13-17 1%
18-24 6 %
283 | 5%
35-44 24 %
45-54 8 %
55-64 1%
65 + 4 %

Fuente: elaboracion propia.

En la busqueda del mercado objetivo la edad que muestra interés para la

empresa es de 25-34 afios siendo esta categoria una media de edad donde

personas jovenes estan buscando empresas serias para su trabajo.

° Genero

En la descripcion de géneros para el segmento del mercado eléctrico lo

que se ha visto reflejado en el marketing digital son los siguientes.
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Tabla VIl.  Marzo 2019 genero

Genero Porcentaje
Masculino 70 %
Femenino 30 %
Fuente: elaboracion propia.
Tabla VIII.  Abril 2019 genero
Genero Porcentaje
Masculino 66 %
Femenino 34 %
Fuente: elaboracion propia.
Tabla IX. Mayo 2019 genero
Genero Porcentaje
Masculino 66 %
Femenino 34 %
Fuente: elaboracion propia.
Tabla X. Junio 2019 genero
Genero Porcentaje
Masculino 64 %
Femenino 36 %

Fuente: elaboracion propia.
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Siendo estos datos favorables al género masculino con un promedio de 67
porque en el segmento de interés eléctrico, la mayoria de los clientes son de

género masculino.

2.1.4. Empresay desarrolladoras

En los listados de la empresa de desarrolladoras se busca encontrar
aliados que pertenezcan al segmento de la construccién para que la empresa
pueda satisfacer las necesidades de los clientes que requieran, en los clientes

objetivos de la empresa estan:

Arquitectos

o Inmobiliarias

o Proyectos industriales.

o Generadoras de energia.

o Empresas multinacionales

o Empresas constructoras nacionales

o Desarrolladoras de proyectos

o Socios estratégicos en el area de constructoras

2.2. Estudio de los objetivos de la investigacion de mercado

En los objetivos de la investigacién de mercado es un proceso mediante el
cual la empresa busca recopilar informacién de manera sistematica para tomar
mejores decisiones en la estrategia de ventas del suministro e instalacion

eléctrica.
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2.2.1. Aplicacién del objetivo administrativo

En el objetivo de administracion ayuda al desarrollo de la empresa
mediante una correcta planeacion, organizacion y control del recurso tanto
material como humano, para asi poder cubrir las necesidades especificas

dentro del mercado eléctrico en el tiempo exacto.

2.2.2. Aplicacion del objetivo social

En la aplicacion del objetivo social la empresa busca satisfacer las
necesidades especificas del cliente mediante del servicio requerido, siendo asi
gue el servicio cumpla con los requerimientos y deseos del cliente cuando sea

utilizado.

2.2.3. Aplicacion del objetivo econémico

En el objetivo econémico busca determina el grado de éxito o fracaso que
pueda tener la empresa al empezar a ser nueva en clientes inmobiliarios y
comerciales en el mercado eléctrico, o introducir un nuevo servicio para conocer

con seguridad las acciones que se deben implementar.

2.3. Investigacion de precios del mercado eléctrico

En la investigacion de precios del mercado eléctrico es un elemento clave
en la economia de todas las empresas que ofrecen servicios porgue es una
referencia y un limite monetario que impacta al realizar nuestro presupuesto.
Ademas, es el instrumento de comunicacion mas tangible que tiene una

empresa con sus clientes
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En la investigacion del mercado de precios eléctricos varian segun el tipo
de empresas, existen empresas con responsabilidad social las cuales pagan
sus prestaciones laborales comprometidas con el trabajador con su seguridad
personal (E.P.P).

Entre las otras que existen son las de por trato las cuales no pagan
prestaciones laborales y no proporcionan su equipo de seguridad industrial y

varian los precios del mercado entre un 30 % del monto.

2.3.1. Penetracion de mercado

En el mercado que se quiere introducir la empresa Inelsa es un grupo de
desarrolladoras de proyectos, constructoras, inmobiliarias entre otras. Las
caracteristicas que se han visto reflejados para el mercado objetivo son edades
de 34-44 afios y de género masculino con un 70 % de interés para los trabajos

eléctricos.

Se esta buscando entrar en las constructoras como socios estratégicos
para tener una relacion en el tema eléctrico para los disefios eléctricos,

instalaciones eléctricas.

2.3.2. Desarrollo de nuevos servicios

Entre los desarrollos de nuevos servicios en la empresa Inelsa se
encuentra el ahorro y eficiencia energética este tipo de servicio enfocado en la
mejora continua y son una componente esencial para el mantenimiento de los
recursos productivos, la consecucion de un desarrollo sostenible y del propio

bienestar de la sociedad.
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Entre los servicios nuevos que proporciona la empresa inelsa esta el tema
de automatizacion KNX esta tecnologia es el estdndar mundial abierto de

automatizacion y control para la industria inmobiliaria.

En el presente, el principal lenguaje estandar y abierto a nivel mundial
para la gestion técnica de edificaciones es: la tecnologia KNX ISO/EIC14543,
este lenguaje hace posible medir, controlar y gestionar en tiempo real, todos los
recursos energeéticos, con el objetivo de asegurar inteligentemente la

infraestructura durante el tiempo o ciclo de vida del edificio.

En la implementacién de este nuevo servicio la tecnologia cumple con
normativas ISO, NEC, CNEE, especificamente en la acreditacion a las
certificaciones internacionales de calidad 1ISO50001, 1SO14001; LEED, WELL;
estas recomendaciones garantizan que se cumplan ahorros de mas del 30 %,
ademas de los ciclos gestion y mejora continua en los procesos administrativos
en tiempo real; también impacta en la operacién y mantenimiento con un
analisis de indicadores de productividad vs consumo energético por unidad de

recurso, en cualquier edificacion.

2.3.3. Extension de mercados

En la extensidbn de mercados es una estrategia para incursionar a un
nuevo sector de clientes, siendo asi una extension para ofrecer servicios de
instalaciones y suministros eléctricos y que esta dirigida para ayudar a crecer a

I'u

la empresa y asi “servir las diferentes necesidades de los clientes o segmentos
del nuevo mercado a encontrar mientras se toma ventaja del reconocimiento de
la marca a nivel nacional. La extension de linea es un enfoque al crecimiento de

la empresa que se requiere expandir su presencia en otro mercado. Aiadiendo
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nuevos servicios para diferentes necesidades de los clientes existentes, para

una penetracion en el mercado.

2.4. Andlisis de situacion externa de la empresa

En la situacién externa de la empresa se tiene que para una demanda de
personas necesitadas con el servicio eléctrico las caracteristicas que se ofrecen

son las siguientes:

o Ofrecer soluciones integrales en el ramo de electricidad vy
automatizacion.

o Tener servicios con una alta competitividad con los precios en el
mercado, ofreciendo servicios integrales en las ramas de electricidad,
automatizacion, en las areas de construccion y mantenimiento.

o Ofrecer garantia de nuestro trabajo contando con el respaldo de una

gama de profesionales con una alta experiencia.

. Ofrecer tiempos de entrega mas cortos y asesoria pre-venta y post-
venta.
o Se cuenta con protocolos de calidad y seguridad ocupacional,

asegurando que todos los procesos queden documentados.

2.4.1. Analisis de mercados competencias directa

Entre las competencias que se tienen en el area eléctrica en ofrecer los

servicios de suministro e instalaciones eléctricas son:
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Tabla XI. Competencias en el mercado eléctrico

Competencias en el mercado

Competencias nacionales

Servicios electronicos

Por un mundo azul, energia verde: Disefio, ejecucién, instalaciones eléctricas,
equipo eléctrico, proteccién contra el rayo, sobretensiones transitorias, tierras
fisicas, sefalizacion de obstrucciones aéreas.

Pro-electric S.A.

Capacidad, Responsabilidad y Servicio.
Motores Eléctricos, Variadores de velocidad, Variadores de Frecuencia,
Gabinetes Industriales, Arrancadores Suaves, Contactores, Breakers,
Interruptores, Luces, Botones, Guardamotores, Motorrecutores.

PROELCA

Productos eléctricos centroamericanos;
Tableros de distribucion e interruptores, cajas de medicion, lamparas led,
lamparas ahorradoras, fluorescentes, centros de carga, relés de proteccion,
lamparas industriales.

INGELEC

Ingenieria eléctrica
Venta, reparacion y mantenimiento de plantas eléctricas y generadores, tierra
fisica, medicién de armoénicos, variadores de frecuencia, venta de luminarias
led, paneles solares, plantas eléctricas.

pmt ingenieros S.A.

Potencia, mecanica y telecomunicaciones.
Los proyectos en los que se ha participado son tanto en el a&rea comercial, como
en las areas residenciales e industriales, incluyendo generacion, transmision y
distribucién de energia eléctrica.

ODISA

Somos su mejor opcion.
Suministramos productos y/o servicios de calidad que garantizan de forma
Optima la continuidad del suministro eléctrico y la correcta operacion eléctrica
del area industrial.

DIPRECO

Construccion en lineas eléctricas.
Materiales eléctricos, transformadores, pruebas de transformadores, gruas
eléctricas linieras y de canasta, extensiones de linea, subestaciones,
automatizacion, plantas eléctricas, inversores.

INSEL

Instalaciones Eléctricas.
Instalaciones eléctricas, proyectos industriales, asesoria, disefio, presupuesto y
construccion de obras eléctricas (aéreas y subterraneas), baja, media y alta
tension.

INSTELECTRA

Instalaciones eléctricas industriales y residenciales

Competencias Internacionales

10

Dimel

DIMEL SRL es una empresa dedicada a la venta y distribucion de materiales
eléctricos para uso comercial, domiciliario e industrial.
Proveemos a empresas lideres de la zona. Contamos con vendedores
altamente capacitados para brindarle un mejor servicio de venta.
Tenemos una amplia variedad de productos altamente calificados y
normalizados; tratando de priorizar calidad y buen precio de los mismos.

11

Siemens

Empresa dedicada a la industria contando con sus servicios de generacion de
energia, alta tensiéon, comprension y expansion, energias renovables, baja
tensién, media tensién, instrumentacion, control y sistemas eléctricos.

12

Seinel

Seinel es una empresa establecida en el mercado costarricense con mas de 17
afios de experiencia en ejecucion de proyectos y servicios especializados de
ingenieria electromecanica, en donde le aseguramos a cada uno de nuestros
clientes confiabilidad, seguridad y calidad en sus instalaciones.

Fuente: elaboracion propia.
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2.4.2. Ambiente econdmico externo en las competencias

En los ambientes economicos externos donde se deberd enfocar la
empresa es para conocer los diferentes tipos de precio que se maneja en las
instalaciones eléctricas. Las diferencias de precios en el mercado estan desde
el compromiso con el trabajador pagando sus prestaciones de ley, brindando su

equipo de seguridad personal, los costos directos e indirectos de las obras.

Estos factores afectan la cantidad de precios que se manejan en el
mercado, unos de los rubros que se deben tener en consideracion para realizar

un presupuesto de trabajo de instalaciones eléctricas son:

o Costo directo de proyecto
o Materiales
o Equipo
o Mano de obra
o Transporte y viaticos
. Costos indirectos
o Utilidad
o Gastos Administracion.
o Imprevistos

Descripcion de los costos

° Costos directos
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En estos costos es donde se carga todo lo aplicable a la obra que se
deriva de los materiales mano de obra, herramientas o labores directamente
involucradas en la construccion fisica de la misma. Colocando los costos
unitarios de materiales, costo unitario de equipo y herramientas, costo unitario

de mano de obra y costo de transporte que se utilizara en el proyecto a trabajar.

. Costos indirectos

Estos costos son los que no tienen una vinculacion directa con las
actividades, sin embargo, son los que debe solventar la ejecucion de la obra.
Entre ellos esta la utilidad, los gastos administrativos, los imprevistos y el iva de

los indirectos (Mano de obra).

. Precio unitario

El precio unitario es el valor que tiene la unidad de instalacion eléctrica
para un lugar determinado con sus circunstancias propias y esto con un analisis

de factores.

Para la determinacion de los precios unitarios por instalacion se debe
sumar todos los costos que estan involucrados en el presupuesto incluyendo
Costo directos (material, equipo, M.O), mas el costo indirecto (gastos

administrativos, imprevistos, utilidad, IVA de indirectos).

2.4.3. Expectativas de la empresa

En las expectativas de la empresa asegura dar los mejores servicios a
nuestro cliente mayor Aicsa Business. Comprometiéndose en priorizar la

tecnologia y recursos a los proyectos corporativos
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También todos los clientes que logre la empresa en el segmento
inmobiliario y comercial para las instalaciones eléctricas fuera de Aicsa
business seran atendidos con un servicio especial para que estos clientes
lleguen a ser multiplicadores para hacer llegar nuevos clientes a las unidades
de negocio hermanas en Aicsa. Se enfoca en la busqueda de nuevos socios
para dar nuevos servicios que comprenden pequefia, mediana, y grandes
empresas, usuarios y vendedores de energia, &rea industrial, todo lo
relacionado a Baja Tension, Media Tension y Alta Tension. Se integraran al

catalogo de servicios
2.5. Factores diferenciales en el mercado eléctrico
En los factores diferenciales se tiene la implementacion de nuevos

servicios porque los servicios cotidianos que se ofrecen son los mismos que los

de la competencia, y entre los factores diferenciales estan:

o La implementacion de gestion energética en los proyectos

o El sistema domatico en los controles de proyectos.

o Sistema de telemetria.

o Implementacion del software BIM (Building Information Modeling)
2.5.1. Servicios nuevos en el area eléctrica

o Sistema de gestion energética

Entre los nuevos servicios que se esta incursionando en el mercado
eléctrico es el tema de gestion energética se define como un conjunto de

elementos de una organizacion, interrelacionados o que interactuan, para
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establecer una politica y unos objetivos energéticos y para alcanzar dichos

objetivos.

Este sistema estd basado sobre el circulo de Deming que su funcién es

planificar, ejecutar, verificar, actuar.

La norma UNE-EN ISO 50001:2011. Sistemas de Gestion de la Energia.
Requisitos con orientacién para su uso, es una norma certificable e integrable

con otras normas de gestion.

Pretende ayudar a las organizaciones a mejorar su rendimiento y
eficiencia energética, asi como a reducir su impacto en el cambio climatico. La
norma establece el marco para gestionar la energia en plantas industriales,

establecimientos comerciales y otras organizaciones.

. Sistema de telemetria

La Telemetria en la empresa es importante en la actualidad y es aplicable
tanto a las necesidades de la industria petrolera, gas y otras es este mercado
nuevo que la empresa quiere buscar atender las necesidades de estos clientes
también como para empresas de servicios publicos de electricidad, agua y

seguridad, ademas de monitoreo de fallas de redes de ubicacién remota.
Esta solucién sirve para aportar informacion sobre los estados de

procesos y permiten controlarlos los dispositivos a distancia. Siendo esto una

herramienta necesaria.
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. Sistema domético

En el sistema domaGtico es un servicio que se quiere implementar en los
nuevos servicios de la empresa, este sistema es capaz de recoger informacion
proveniente de unos sensores 0 entradas, procesarla y emitir rdenes a unos
actuadores o salidas. El sistema puede acceder a redes exteriores de

comunicacion o informacion.

La domdtica permite dar respuesta a los requerimientos que plantean
estos cambios sociales y las nuevas tendencias de nuestra forma de vida,
facilitando el disefio de casas y hogares mas humanos, mas personales,

polifuncionales y flexibles.

El sector de la domdtica ha evolucionado considerablemente en los
altimos afos, y en la actualidad ofrece una oferta mas consolidada. Hoy en dia,
la domatica aporta soluciones dirigidas a todo tipo de viviendas, incluidas las
construcciones de vivienda oficial protegida.

2.5.2. Compromiso de trabajo bajo normas

En la empresa Inelsa los trabajos de instalaciones y suministros eléctricos

en los proyectos trabajados son siguiendo el régimen de las normas CNEE.

Entre las normas aplicadas para las instalaciones comerciales son:
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Tabla XII.

Normas eléctricas aplicadas

Nombre de la norma | Objetivo

técnica

Normas de Estudio de | Establece el contenido de los estudios eléctricos
Acceso _al Sistema de | para sistemas de potencia de instalaciones

Transporte (NEAST)

Normas Técnicas de Acceso
y Uso de la Capacidad de
Transporte (NTAUCT)

Normas Técnicas del
Servicio de Distribucién
(NTSD)

Normas Técnicas de

Disefio y Operacion de las
Instalaciones de
Distribucion (NTDOID)

nuevas, para solicitar autorizacion a la CNEE.
Establece el tipo y contenido de los estudios
eléctricos necesarios para solicitar el acceso al
sistema de transporte de la CNEE.

Establecer derechos y obligaciones de los
prestatarios y usuarios del servicio de
distribucién, asi como los indices e indicadores
de referencia para calificar la calidad del servicio
de distribucion.

Establecer las disposiciones, criterios 'y
requerimientos de disefio para asegurar el
adecuado funcionamiento de las instalaciones
de distribucion.

Fuente: elaboracion propia.

2.5.3.

Compromiso con el trabajador

Empresa Inelsa comprometida con los empleados, cumpliendo con todas

sus prestaciones laborales. Comprometidos con la responsabilidad social

empresarial para que todos los colaboradores se sientan satisfechos al trabajar

para dicha empresa.
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http://www.cnee.gob.gt/estudioselectricos/Normas%20Tecnicas/01%20NEAST.pdf
http://www.cnee.gob.gt/estudioselectricos/Normas%20Tecnicas/01%20NEAST.pdf
http://www.cnee.gob.gt/estudioselectricos/Normas%20Tecnicas/01%20NEAST.pdf
http://www.cnee.gob.gt/estudioselectricos/Normas%20Tecnicas/02%20NTAUCT.pdf
http://www.cnee.gob.gt/estudioselectricos/Normas%20Tecnicas/02%20NTAUCT.pdf
http://www.cnee.gob.gt/estudioselectricos/Normas%20Tecnicas/02%20NTAUCT.pdf
http://www.cnee.gob.gt/estudioselectricos/Normas%20Tecnicas/03%20NTSD.pdf
http://www.cnee.gob.gt/estudioselectricos/Normas%20Tecnicas/03%20NTSD.pdf
http://www.cnee.gob.gt/estudioselectricos/Normas%20Tecnicas/03%20NTSD.pdf

2.6. Metas actuales de la empresa en la prestacion de servicios

eléctricos

Entre las metas establecidas para la empresa Inelsa es alcanzar a nivel
nacional un reconocimiento en el area eléctrica para las constructoras,

desarrolladoras, inmobiliarias, centros comerciales, residenciales, entre otras.

En los valores metas para alcanzar son de ventas internas con Aicsa
Business de un 70 % a la meta total y un 30 % de ventas externas sobre la
meta total y con estas ventas a clientes fuera de corporacion servira para

alcanzar sus cifras del 100 % del monto acordado con Gerencia.
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3. DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE VENTA

3.1 Plan estratégico de ventas

En los planes estratégicos de venta para la comercializacion de los
proyectos en el area inmobiliaria y comercial se podran aplicar algunas

estrategias.

Tabla XIII. Estrategia #1 para ventas de servicios eléctricos
Tema estratégico: Incremento de clientes externos
Objetivo estratégico: Aumento de clientes
Perspectiva: Venta externa
Nombre de la iniciativa: Contactar a clientes ya trabajados para una alianza en futuros proyectos
Q400 Combustible/ mensual
Codigo: 003 Presupuesto: Q200 Viaticos/mensual
Q200 Parqueo/mensual
Objetivo general y Alcance del Proyecto
Venta de Q 3,784,920.00 para la empresa Inelsa. enero - diciembre 2019
Lider: | Encargado comercializacién
Plan de accion Fechas % de avances por c/
Actividades Inicio | Terminacién Responsables nombres: actividad
Realizar lista de clientes T
1 : 1 semana Encargado comercializacion
potenciales
Enviar informacién por correo
2 electrénico y realizar 2 a3dias Encargado comercializacion
llamadas
Coordinar cita para platicar
3 de los diferentes tipos de 1 semana Encargado comercializacion
trabajos que ofrece INELSA
4 Entrega de informacion de la 2 di Encargado comercializacion/
ias
empresa Gerente Inelsa
Solicitar informacion de
5 trabajo que requiera el 1 a2 semanas Encargado comercializacion
cliente.
6 Realizar presqpuesto de 1 a2 semanas Encargado comfsrci_alizacién/
trabajo Gerente Licitaciones
7 Dar seguimiento 1 semana Encargado comercializacion
8
Recursos y apoyos necesarios para el proyecto Criterio final de definicién de éxito del proyecto
N/A Ganar el 100% de presupuestos cotizados
Nombre/Puesto Firma Fecha
1 Encargado / Comercializacion Inelsa
2 Puesto / Director Corporativo
3 Gerente Inelsa

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XIV.

Estrategia # 2 para ventas de servicios eléctricos

Tema estratégico:

Incremento de clientes externos

Objetivo estratégico:

Aumentar clientes de constructoras y desarrolladoras

Perspectiva:

Venta externa

Nombre de la iniciativa:

Clientes potenciales

Cédigo:

002

Presupuesto:

Q400
Combustible/
Mensual
Q200
Viaticos/Mensual
Q200
Parqueo/Mensual

Objetivo general y Alcance del Proyecto

Venta de Q 3,784,920.00 para la empresa Inelsa. enero - diciembre 2019

Lider:

Encargado de comercializacion

Plan de accién

Fechas

% de avances

Responsables por
Actividades Inicio | Terminacién nombres: c/ actividad

Realizar lista de
proyectos en ejecucion
en zonas de la ciudad Encargado

1 1 semana A
con sus contactos / comercializacion
teléfonos
administrativos
Visitar lugar de

5 proyectos en ejecucion 2 a4 dias Enca_lrg_ado_
para poder entrar a comercializacion
licitar
Esperar planos

3 eléctricos de proyectos 1 semana Enca_lrg_ado_ )
contactados para comercializacion
presupuestar
Presupuestar trabajo Encargado

4 eléctrico de proyecto 1 a2 semanas comercializacion /
contactado Gerente licitacion
Entrega de
presupuesto digital a . Encargado

5 . 1 dia A
cliente de proyecto comercializacion
contactado
Entrega de
presupuesto fisico en . Encargado

6 o . 1 dia AN
oficina de cliente comercializacion/director
contactado

Recursos y apoyos necesarios para el proyecto

Criterio final de Definicién de éxito del proyecto

Ganar el 100 % de cotizaciones realizadas a proyectos

N/A . 1y
contactados en ejecucién
Nombre/puesto Firma Fecha
1 Encargado / comercializacion Inelsa
2 Encargado / Director Corporativo
3 Gerente de Inelsa

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XV.

Estrategia #3 para ventas de servicios eléctricos

Tema estratégico:

Incremento de clientes externos

Objetivo estratégico:

Aumento de clientes

Perspectiva:

Venta externa

Nombre de la Iniciativa:

Contactar a clientes ya trabajados para una alianza en futuros proyectos

Cédigo:

003

Presupuesto:

Q400 combustible/
Mensual

Q200 Viaticos/mensual
Q200 Parqueo/mensual

Objetivo general y Alcance del Proyecto

Venta de Q 3,784,920.00 para la empresa Inelsa. enero - diciembre 2019

Lider:

Encargado comercializacion

Plan de Accién Fechas Responsables % de avances por
Actividades Inicio | Terminacién nombres: c/ actividad
Realizar lista de
: Encargado
1 clientes 1 semana comercializacion
potenciales
Enviar informacion
2 por correo 23 dias Encargado
electrénico y comercializacion
realizar llamadas
Coordinar cita
para platlcar de los Encargado
3 diferentes tipos de 1 semana comercializacion
trabajos que
ofrece INELSA
Entrega de Encargado
4 informacion de la 2 dias comercializacion/
empresa Gerente Inelsa
Solicitar
informacion de Encargado
5 . 1 a2 semanas A
trabajo que comercializacion
requiera el cliente.
. Encargado
Realizar AN
comercializacion/
6 presupuesto de 1 a2 semanas
trabajo _Qere_nte
Licitaciones
7 Dar seguimiento 1 semana Ence_lrg_ado_ .
comercializacion
8
Recursos y apoyos necesarios para el proyecto Criterio final de Definicion de Exito del Proyecto
N/A Ganar el 100% de presupuestos cotizados
Nombre/Puesto Firma Fecha
Encargado / Comercializacion
1 Inelsa
2 Puesto / Director Corporativo
3 Gerente Inelsa

Fuente: elaboracion propia.
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3.1.1. Estudio de segmento de ventas para clientes

inmobiliarios y comerciales

En los estudios de venta para el segmento del area inmobiliaria y

comercial este estudio depende principalmente de su adecuacion al mercado.

En el estudio de mercado para el area inmobiliario debe informar sobre los

siguientes:

o Precio del servicio

o Velocidad de venta (absorcién del servicio en el mercado)

o Caracteristicas del servicio de acuerdo al mercado

o Competencias (servicio, precios, ubicacién, absorcion del servicio por el
mercado).

. Mercabilidad.

3.1.2. Fases de venta para clientes

. Prospectos de clientes

En esta etapa es muy importante para que se realice el primer contacto
con el cliente. Inelsa ha visitado a las desarrolladoras y constructoras el
recibimiento lo han notado de una manera buena porque es una empresa
eléctrica dedicada al disefio eléctrico, analisis, ejecucion y automatizacién en

edificios verticales.

En las necesidades encontradas en el area eléctrica del segmento
inmobiliario y comercial son la parte de automatizacién y gestién energética en

las construcciones ya que en la actualidad no existen muchas empresas
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dedicadas a este servicio. Entre las etapas que se deben realizar para los

prospectos de clientes estan:

o Diagnostico
o Proceso decision
o Acuerdos
o Cierre
o Plan Piloto
3.2. Desarrollo de 7 fases de venta para el contacto de clientes

Para el desarrollo de las fases de venta en clientes
o Primer paso: conocer el servicio de Inelsa

Es una compafia dedicada al analisis disefio e implementacién de
proyectos electromecanicos llave en mano a nivel industrial, comercial,
institucional y residencial.

La empresa a través de soluciones llave en mano para cada proyecto,
instala sistemas con la tecnologia mas avanzada, logra eficiencias que generan
ahorros e impacta de forma positiva el medio ambiente.

o Segundo paso: prospeccion del mercado

Las necesidades encontradas con los clientes en el area inmobiliaria y

comercial son:
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o Atender al cliente en todas las fases del proyecto de instalaciones
eléctricas

o Aplicacion de automatizacion en los edificios verticales
implementado las normas Green building, LEED.

o La medicion energética en las construcciones.

. Tercer paso: el contacto

El contacto con el cliente es lo mas importante para la venta del servicio
de instalaciones eléctricas porque se debe tener una comunicacion como
profesional experto y eficiente en los servicios.
o Cuarto paso: establecer las necesidades

En las necesidades de los clientes se encuentran automatizaciones,
LEED, Green Building. Dar méas de lo que el cliente busca en sus necesidades.
Clientes no satisfechos en la aplicacion de normas nacionales e internacionales.
o Quinto paso: la presentacién de servicio

En los servicios que prestan son de automatizacion, disefio eléctrico,
ejecucion y analisis de sistemas eléctricos. Ejecucion de proyectos en
construccion, instalacion de tuberias, cableado, acometidas, luminarias,
tomacorrientes, switchs, paneles mdultiples de contadores, trasferencias para

planta de emergencias, Sistema para planta de emergencia.

° Sexto paso: cerrar la venta
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En el proceso de venta este paso es el mas importante porque al
momento de tener la venta lista, se debe tener un seguimiento con el cliente y

acompafarlo hasta que tome la decision por la empresa.

o Séptimo paso: el final

En el final de las fases de venta este es uno de los mas importantes
porque es cuando ya se vendié el servicio y darle el seguimiento al cliente de su
satisfaccion y posibles servicios adicionales en un futuro para incrementar

nuestra cartera de clientes.

3.3. Metodologias de gestion de fuerza de ventas (Sales Force

Efectiveness)

En las 5 metodologias que son para una gestién de fuerza de ventas para
comercializar ya sea un producto o servicio se deben tomar en cuenta las
siguientes, para la venta de servicios eléctricos en area inmobiliaria y comercial

son:
3.3.1. Foco en la fuerza de ventas
Targeting (mejores clientes, mayores recursos comerciales)
En esta etapa se tiene que saber que canales se van a implementar a los
clientes, ya sea directo, visitas a otras empresas, publicidad digital, y empresas

asociadas.

Entre las definiciones que se tienen como target para la empresa Inelsa

son clientes ocultos que no son los que van a hacer clientes finales, pero
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participan en la eleccion del cliente final y poder salir seleccionada la empresa

con el cliente.

Entre ellos pueden estar las empresas desarrolladoras de un proyecto ya
que ellas son empresas encargadas de conseguir todas las empresas

asociadas para realizar el proyecto, pero el cliente final es un inversionista.

3.3.2. Herramientas de soporte para la venta de servicios
o Asignacion de canales (Adjudicar el cliente adecuado, al canal
adecuado).

Cuando se tiene ya definido quienes seran los clientes objetivos, aca entra
la gestion de la fuerza de ventas asignar correctamente los canales. Existen dos
canales directo e indirecto. En el primero la empresa busca entrar directamente

a los clientes con sus servicios de instalaciones eléctricas y asi comercializarse.

En el segundo la empresa se apoya en los canales indirectos estos son:
Pagina web, Facebook, Instagram, LinkedIn, landing page, publicidades de
google. Esto para ofrecer sus servicios y por medio de estos canales llegar a

tener un cliente potencial.

Sales forcé sizing (dimensionar la red de ventas)

En esta etapa se debe conocer a que tipos de clientes seran contactados
y ya le hemos asignado su canal de distribucion. En las desarrolladoras y

constructoras tener un canal directo visitas al lugar y que las empresas

conozcan a Inelsa y poder entrar en su mercado.
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En clientes de remodelaciones, construcciones pequefas, casas, tiendas.
Ellos se podran conectar por medio de marketing digital donde los clientes
llenan un formulario con sus datos y servicios que requieren para que la

empresa se ponga en contacto con ellos.
3.3.3. Gestion de venta
Territory aligment (ubicacion geogréfica de la fuerza de ventas)
La fuerza de ventas de ubicarse geograficamente es muy importante y el
método mas usado es el geografico. En las visitas de lugares se tendra una
distribucion por zonas enfocado en la distribucion espiral porque asi fueron

creadas las zonas en Guatemala por el ingeniero Raul Aguilar Batres.

Figura 1. Diagrama de zonas de la ciudad capital

22 23
PETAPA STA,
CATARWIA
LA

Fuente: Municipalidad de Guatemala. Diagrama de zonas de la ciudad capital.

http://cultura.muniguate.com/index.php/component/content/article/114-zonasciudad/678-

zonasciudad Consulta: 1 de septiembre de 2019.
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http://cultura.muniguate.com/index.php/component/content/article/114-zonasciudad/678-zonasciudad
http://cultura.muniguate.com/index.php/component/content/article/114-zonasciudad/678-zonasciudad

Tabla XVI. Distribucion de visitas a clientes

Distribucion visitas geograficas

No. Zona Dias Costo / Dia
Personas

1 5-10-14 15 Q 30,00
2 4-9-13-22-12 15 Q 40,00
1 8-11-21-19 10 Q 30,00
2 6-17-18 10 Q 30,00
1 15-16 5 Q 30,00
1 24-25 5 Q 30,00
1 23-24-25 10 Q 30,00
1 20 Mixco 5 Q 30,00

Fuente: elaboracion propia.

Esta distribucion se lleva acabo para el canal directo con los clientes
visitas a lugares de construccion y empresas desarrolladoras por zonas para

dar a conocer los servicios que ofrece la empresa Inelsa.

Caracterizacién (asignar los recursos adecuados a los clientes adecuados)

En la caracterizacién se adopta un sistema CRM este es una plataforma
gue servira para llevar el control de los posibles clientes y visitas del personal
de ventas como su seguimiento a las necesidades del cliente y tipos de

proyectos.

La plataforma a usar es ZOHO CRM porqgue esta plataforma es de forma
gratuita y tiene todo lo que necesita la empresa para llevar un control de ventas
posteriormente si se llega a tener una demanda mayor esta misma ofrece una

aplicacion Premium pagando una cuota anual.
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3.4. Estrategias de mejoramiento FODA
A continuacion, se muestra el mejoramiento de FODA Inelsa en la tabla
XVII.
Tabla XVII. Mejoramiento de FODA Inelsa

Fortaleza Oportunidades

° Tener reglamento de normas | e Inversionistas y socios para
para los trabajadores. realizar proyectos de

o Crear la cultura de seguridad y construcciones y comercios.
salud ocupacional. o Lista de desarrolladoras y de

. Empresa con mas de 27 afios de proyectos aliados para los
experiencia en el area eléctrica. disefios, andlisis y ejecucion de

. Trabajadores profesionales en el proyectos.
area eléctrica. o Poseer la cartera de clientes

para el segmento de
remodelaciones de tiendas.

o Tener programacion de visitas a
edificios para su mantenimiento
de sistemas eléctricos.

Debilidades Amenaza

° Tener a todo el personal de | e Tener un incremento del 10 % de
Inelsa  comprometidos con utilidades en la empresa
nuevos cambios que requiera la | o Un 90 % de clientes satisfechos
organizacion. con el trabajo.

° La mayoria de las aplicaciones | o Buscar siempre personas
tengan un sistema tecnoldgico dispuestas a invertir en un
en las instalaciones eléctricas. negocio inmobiliario y comercial.

Fuente: elaboracion propia.
3.5. Anélisis de Porter

Es un modelo elaborado por el economista e ingeniero Michael Porter

graduado de la universidad de Harvard fue profesor de diversas clases en el

area universitaria.

49




3.5.1. Las cinco fuerzas de Michael Porter

o Poder de negociacion de los compradores o clientes

Si en el sector de mercado de instalaciones eléctricas entra una nueva
empresa a ofrecer sus servicios, la competencia aumentara y provocara una
ayuda al consumidor logrando que los precios de los diferentes tipos de
servicios disminuyan, pero también ocasionara un aumento en los costos,
porque si la empresa desea mantener su nivel de mercado debera realizar

gastos adicionales.
Esta amenaza depende de:
o Grado de dependencia de los canales de distribucion.

o Posibilidad de negociacion especialmente en industrias con

muchos costos fijos.

o Costos o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

o Disponibilidad de informacion de empresa para el comprador.

o Personal disponible para cualquier trabajo de servicio.

o Ventaja diferencial.

o Andlisis del cliente (frecuencia de cada cliente que solicita los

servicios de la empresa, margen de ingreso que deja).

o Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

El “poder de negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la
industria por parte de los proveedores, a causa del poder que estos disponen ya

sea por su grado de concentracion y efecto que tengan en el mercado.
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Enfocado en los servicios de la empresa no tienen un contacto muy directo
con los proveedores porque los clientes son los que van a decidir con que
empresa realizar sus trabajos eléctricos, ahi entran los vendedores de la

empresa para ayudar al cliente a tomar la mejor decision.

Algunos factores asociados a la segunda fuerza de Porter son:

o Tendencia del cliente.
o) Evolucion de los precios relativos de sustitucion.
o) Percepcion del nivel de diferenciacion de los servicios con las

otras empresas.

o Numero de servicios disponibles en el mercado.

o Facilidad de uso de diferentes materiales en las instalaciones
eléctricas siempre cuidando la mejor calidad.

o La calidad de la depreciacion.

o Amenaza de nuevos entrantes

En el mercado eléctrico siempre hay competidores de bajos costos porque

existen personas que trabajan por tratos y no en empresas formales.

Algunos factores que definen esta fuerza son los siguientes:

o Existencia de barreras de entrada.
o Economia de escala.

o Valor de la marca.

o Requerimientos de capital.

o Accesos a canales de distribucion.
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o Mejoras en la aplicacion de la tecnologia de instalaciones

eléctricas.
o) Expectativas sobre el mercado.
o Expectativas sobre el mercado.
o Amenazas de productos sustitutos

En esta fuerza se debe considerara como es el mercado eléctrico para la
demanda que la requiere ya que esta rama es de bastantes competidores
porque trabajadores hacer por su cuenta los trabajos y comparado con
empresas que estan bajo normas las empresas suelen estar por alto en el

precio del mercado.

Entonces cuando existen empresas con pocos competidores suelen fijar
precios en solitarios y normalmente una muy alta rentabilidad. Por otro lado,
mercados donde existen servicios y productos varios suponen tener una baja

rentabilidad por la misma competencia.

Entre los factores de esta fuerza estan:

o Precios relativos de los productos sustitutos.

o Costos o facilidad de cambio del comprador.

o Nivel percibido de diferenciacion de producto o servicio.
o Rivalidad entre los competidores

En la quinta fuerza de ventas, menciona que la rivalidad entre los
competidores viene a ser el resultado de las cuatro fuerzas anteriores. La

rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector, cuanto
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menos competidores se encuentren en un sector, normalmente sera mas

rentable y viceversa.

Entre los factores de esta fuerza se encuentran:

o Poder de los competidores.

o Poder de los proveedores.

o Amenaza de nuevos proveedores.

o) Diversidad de competidores.

o) Barreras de salida.

o Crecimiento en el &rea de construccion inmobiliaria y comercial.

Barreras de salida

o Economias de escala.
o Diferenciacion del producto.
o Inversiones de capital.
o Desventaja en costos independientemente de la escala.
o Acceso a los canales de distribucion.
o Politica gubernamental.
3.6. Desarrollo de 13 estrategias de venta por medio de internet

En el area de ventas de servicios y productos se han estado
evolucionando de una forma exponencial. Es necesario que para ofrecer un
producto o servicio en el internet debe tener un valor agregado para crear una

atencion a los clientes.

Entre algunas estrategias de venta por medio de internet estan:
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o Generar confianza: clave para el engagement

La confianza de los proveedores y clientes siempre ha sido basica en el
mundo de los negocios es por ello que para una tienda convencional es de

suma importancia que genere seguridad para los consumidores.

En las empresas de servicios para crear seguridad en los clientes se
realiza nuevos comercios electrénicos lo que se hace es crear un blog y trabajar
sus estrategias de marketing de contenidos. Realizando articulos y tutoriales en
sus blogs, estos aportan elementos de valor a los usuarios.

o El canal de venta por excelencia son las redes sociales

En esta estrategia se trabaja el dar a conocer la marca de la empresa. Las
redes sociales mas utilizadas e importantes, se han convertido en los canales
mas adecuados para ello. La primera razén que explica esta circunstancia es

que permiten un alto grado de difusion de la marca.
También con todo lo que brindan las redes sociales los clientes se pueden
suscribir en las diferentes plataformas para tener un seguimiento de la empresa

y con ello la empresa tener una relacién mas cercana con sus clientes.

o Captar la atencion en internet

Estadisticas de ventas en tiendas online muestra que entra mas se ofrece
el producto o servicio en el internet mas persuasivo es para los clientes que es

a los que queremos llegar.
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Los usuarios, cuando entran a una web, hacen una media de tres clics en
ella y permanecen un minuto y medio navegando. Ya cuando se tiene la
captacion de un potencial cliente disponias de 15 o 20 minutos para tratar de

convencerle que se interese del servicio de la empresa

° Lidiar con los trolls

En las plataformas de internet ahora es mas facil atender cualquier
peticion o queja que realice los clientes y esto ayudando a lograr la satisfaccion
del cliente. En caso de que la solucion sea satisfactoria, quedara a la vista del

resto de usuarios y proporcionara valor a la marca.

Ahora también aparecen los famosos trolls se definen como “usuarios que
solo tienen el propdsito de destruir la imagen”. Y si otras personas creen en lo
que pusieron en el internet ya no tendran la confianza en la empresa. Por ello
ahora es muy importante tener cuidado en lo que los clientes mencionan en las

redes sociales puede que sea algo bueno o negativo.
o Las ofertas y descuentos son lo primero

Preocuparse de colocar los productos en el lugar indicado. Si no se hace y
a los clientes y a ellos les cuesta mas de la cuenta dar con ellos, lo mas

probable es que se vayan a otro negocio que le ponga las cosas mas faciles.

o Diferénciate de los demas, genera marca

Cada empresa debe tener una imagen propia que le haga diferente a los

demas y que permita a los usuarios reconocerlo entre la competencia
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rapidamente. Esto es vital en el comercio convencional, pero aun lo es mas en

el online.

Cuando un usuario entra a una Web y tiene la percepcion de que se trata
de un portal genérico e idéntico a tantos otros que pululan por Internet, se lleva

una sensacion de decepcion y de falta de atencion.

o Las llamadas a la accion han sido y son lo mas efectivo

Este tipo de estrategia es cuando los proveedores hacen un llamado al
cliente que algun servicio o producto esta en oferta, esta por terminar o alguna
promocién. Y con esta técnica el cliente estaba en duda de adquirir el servicio o

producto con esto se termina de confirmar la venta.

. Un cliente satisfecho es un cliente fiel

Existe una estrategia de venta para los clientes esto es cuando por
adquirir un producto o servicio al cliente se le otorga un descuento adicional a
su segunda compra, o bien se da una prueba gratis de algun producto o servicio

nuevo para que el cliente lo conozca.

Esto con el fin de que la empresa incremente sus ventas y también tener

una mayor difusion de su marca.

o Ofrece confianza, transparencia y garantia

La importancia de que los clientes tengan confianza en los productos y
servicios es para que ellos tengan un respaldo a donde acudir si algo no les

parece bien o si necesitan algo adicional. En el sector E-Commerce ha tardado
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mas en expandirse ese tipo de confianza porque varios casos se han dado de

estafas por medio del internet.

o Marketing de influencers

En la actualidad se da que en tiendas convencionales se ofrezcan
productos y los clientes se sientan atosigados. Es por ello que estas personas
denominadas influencers que han conseguido labrarse una elevada reputacion

en Internet dentro de un ambito en concreto.

Este es un motivo por el que sus seguidores tienden a acudir a ellos

cuando necesitan tomar una decisién en la compra de un producto o servicio.

o Personaliza tus mensajes y llegaras a tus clientes

Por un lado, los clientes, a la hora de comprar y de registrarse en tu
pagina o llenar un formulario de interés, estan practicamente obligados a

aportarte su nombre y apellidos, su direccion, su sexo, su edad, entre otros.

Con estos datos se podra ver qué edad o genero les interesa un producto
0 servicio. Asi poder enviar un correo directo o llamadas a los clientes, esto

hard que se sientan con una mayor confianza en la empresa.

o El valor afiadido supone ganarte su interés

Lo que se debe tratar de conseguir es que los usuarios obtengan la mejor
experiencia posible de compra y que, cuando les surge una necesidad o duda
de algun tema, este ahi la empresa para aportarles contenidos de calidad,

asistencia inmediata, entre otros.
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Se centra en tener a los clientes con una relacibn mas cercana a la

empresa y asi incrementando las ventas.

o El marketing tradicional cambia de forma, pero sigue siendo un auge

“El marketing es una ciencia en continua evolucion y que ha sabido
adaptarse a la perfeccion al entorno online, a partir de unos principios que

llevan décadas funcionando muy bien en el comercio real y directo.”

3.7. Desarrollo de matriz (BCG)

La matriz de crecimiento-participacion conocida como Matriz de Boston
Consulting Group o Matriz BCG es un método grafico de andlisis de cartera de
negocios. Se trata de una herramienta de analisis estratégico, especificamente

de la planificacién estratégica corporativa.

Esta es una herramienta para que la empresa Inelsa conozca en donde
invertir o desinvertir en su area de negocio. Su finalidad es ayudar a priorizar

recursos entre las distintas areas.

La matriz contiene cuatro cuadrantes, cada uno de los cuales propone una
estrategia diferente para la unidad de negocio. Y viene representado por figuras
las cuales son: Estrella, Incognita, Vaca, Perro.

Al desarrollo de la matriz BCG, se considerd las ventas de la empresa
Inelsa en el aflo 2019 en los servicios de Instalaciones eléctricas domiciliares,

Instalaciones eléctricas edificaciones, Instalaciones eléctricas comerciales,

6 FACCHINI, Jose. 2018. Estrategias de venta. https://josefacchin.com/estrategias-de-
ventas/.

58



Instalaciones eléctricas de sistema para paneles solares. Esto para conocer qué

tipo de servicios son los mas rentables en la empresa.

Se ha tomado todos los meses del afio 2019 para observar el
comportamiento de ventas en los diferentes tipos de instalaciones eléctricas en

la empresa Inelsa (Ingenieria Electro mecanica, S.A.).

Tabla XVIII. Cuadro de control ventas edificaciones, domiciliar,
Instalaciones para sistemas de paneles solares y
comercial por mes
TABLERO DE CONTROL VENTAS
ENERO ANO 2019
DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q 4189 175,31 100 %
Domiciliar Q - 0%
Inst, sistemas para paneles solares Q - 0%
Comercial Q - 0%
Total Q 4189 175,31 100 %
FEBRERO ANO 2019
DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q - 0%
Domiciliar Q - 0%
Inst, sistemas para paneles solares Q - 0%
Comercial Q 60 694,45 100 %
Total Q 60 694,45 100 %
MARZO ANO 2019
DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q - 0%
Domiciliar Q 352 632,80 81 %
Inst, sistemas para paneles solares Q - 0%
Comercial Q 84 687,02 19%
Total Q 437 319,82 100 %
ABRIL ANO 2019
DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q - 0%
Domiciliar Q 1070 974,83 94 %
Inst, sistemas para paneles solares Q - 0%
Comercial Q 73 626,54 6 %
Total Q 1144 601,37 100 %
MAYO ANO 2019
DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q 1263 427,59 110 %
Domiciliar Q - 0%
Inst, sistemas para paneles solares Q - 0%
Comercial Q 2 366 206,56 65 %
Total Q 3629 634,15 176 %
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Continuacion de la tabla XVIII.

JUNIO ANO 2019

DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q - 0%
Domiciliar Q - 0%

Inst, sistemas para paneles solares Q 783 351,33 98 %
Comercial Q 12 086,34 2%
Total Q 795 437,67 100 %
JULIO ANO 2019

DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q 2981130,13 92 %
Domiciliar Q 251 024,12 8%

Inst, sistemas para paneles solares Q - 0%
Comercial Q - 0%
Total Q 3232 154,25 100 %
AGOSTO ANO 2019

DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q - 0%
Domiciliar Q 30 433,35 9%

Inst, sistemas para paneles solares Q 284 647,54 88 %
Comercial Q 7 694,01 2%
Total Q 322 774,90 100 %
SEPTIEMBRE ANO 2019

DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q - 0%
Domiciliar Q 3994,92 2%

Inst, sistemas para paneles solares Q 205 324,16 98 %
Comercial 0 %
Total Q 209 319,08 100 %
OCTUBRE ANO 2019

DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q 1671 530,02 81 %
Domiciliar 0%

Inst, sistemas para paneles solares Q 340 302,27 17 %
Comercial Q 50 387,17 2%
Total Q 2 062 219,46 100 %
NOVIEMBRE ANO 2019

DESCRIPCION VENTAS PORCENTAJE
Edificaciones Q - 0%
Domiciliar Q 44 632,90 9 %

Inst, sistemas para paneles solares Q - 0%
Comercial Q 433 575,43 91 %
Total Q 478 208,33 100 %

En la siguiente tabla se muestra las ventas consolidadas de todo el afo

2019 dependiendo del tipo de instalacién edificaciones, domiciliar, sistemas

Fuente: elaboracion propia.

para paneles solares, comercial.
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Tabla XIX. Cuadro resumen de ventas afio 2019
Cuadro resumen
Descripcion Ventas realizadas afio 2019 Porcentaje
Edificaciones Q 10 105 263,05 61 %
Domiciliar Q 1753692,92 11 %
Inst.  sistemas  para Q 1613 625,30 10 %
paneles solares
Comercial Q 3088 957,52 19 %
Total Q 16 561 538,79 100 %
Fuente: elaboracion propia.
Figura 2. Grafico de porcentajes de ventas por tipo de instalaciones

eléctricas

VENTAS DE INSTALACIONES ELECTRICAS

m Edificaciones
m Domiciliar
Inst. sistemas para

paneles solares

® Comercial

Fuente: elaboracion propia.

De acuerdo a lo analizado en el afio 2019 en los diferentes tipos de

servicios de instalaciones eléctricas el segmento que mas aporté fue el de

edificaciones con un 58% de las ventas totales esto debido a que se toma en

cuenta edificios de apartamentos de varios niveles los cuales incrementa su

valor y su tiempo de ejecucion para la empresa Inelsa.
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Siendo asi en los cuadrantes de matriz BCG (Modelo Boston Consulting
Group), en el de estrella se coloca el sistema de instalaciones eléctricas en
edificaciones. En el cuadrante Incognita se coloca el sistema de instalaciones
eléctricas comerciales. En el cuadrante de vaca se coloca el sistema de
instalaciones eléctricas domiciliares y por ultimo en el cuadrante perro se coloca

el sistema de instalaciones para paneles solares.

Figura 3. Matriz BCG - Modelo Boston Consulting Group

Cuota de mercado relativa (competitividad empresa)

L 4
Alto Bajo

- % 2

Edificaciones comerciales

Coste

Tasa de crecimiento del mercado

Liquidez

Fuente: MANEZ, Rubén. Matriz BCG - Modelo Boston Consulting Group.

https://rubenmanez.com/matriz-bcg/. Consulta: 5 de septiembre de 2019.

Esto indica una referencia como se comporta el mercado eléctrico para la
empresa, teniendo como referencia que para paneles solares se encuentra por
debajo de los demas sistemas, pero puede llegar a crecer en el mercado y ser

un modelo de vaca, y seguir creciendo hasta lograr llegar a ser una estrella. Es
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lo que se busca en las empresas tener todos los servicios como un estilo

estrella donde tiene un gran crecimiento y participacion en el mercado.

3.7.1. Cuadrante de matriz estrella

Edificaciones en la empresa Inelsa tiene una mayor participacion en este
segmento porque la corporacion donde se ubica es de construcciones de
viviendas verticales y en serie por ello es este segmento el que aporta el mayor

porcentaje de ventas con un 58 % de la venta total.

3.7.2. Cuadrante de matriz interrogante

En el cuadrante interrogante el sistema que se encuentra es el de
instalaciones eléctricas comerciales esto debido que siempre hay empresas de
comercio que requieren una instalacion eléctrico tableros, acometidas,
instalaciones eléctricas nuevas entre otras. Este tipo de servicio su aporte de

ventas en el afio 2019 es de 20 % sobre la venta total.

3.7.3. Cuadrante de matriz perro

En él se encuentra el sistema de instalaciones para paneles solares este
sistema es nuevo en la actualidad y por ello indica un porcentaje bajo del 10 %
sobre la venta total de la empresa, pero este sistema puede llegar a crecer de
forma exponencial conforme pasan los afios y las personas van conociendo

este nuevo sistema de generacion de energia y su aporte.
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3.7.4. Cuadrante de matriz vaca

El sistema de instalaciones eléctricas domiciliares han sido por un buen
tiempo las mas comunes en el area eléctrica, en la empresa se ha dedicado a la
instalacion de las misma en remodelaciones de casa o bien construcciones de
viviendas en serie esto por el trabajo que realiza la corporacion. Siendo asi este

segmento tiene un aporte del 12 % de las ventas totales del afio 2019.

3.8. Desarrollo de nuevos servicios que presta la empresa

En el mundo es de suma importancia la electricidad hoy en dia las
empresas y hogares la requieren para implementar el uso de los avances
tecnoldgicos, para ser mas productivos y aprovechar todas las comodidades a

las que hoy estan acostumbrados.

Inelsa se dedica al andlisis, disefio e implementaciébn de proyectos
electromecanicos a nivel residencial, comercial, institucional e industrial. La
empresa siempre busca la implementacion de la Ultima generacion de
tecnologia para llegar a tener una eficiencia en su uso e impactar de forma

positiva el medio ambiente. Entre los servicios que presta la empresa son:
. Instalacion de sistemas de iluminacion

En este sistema se considera la instalacion de ldmparas, ojos de buey,
paneles de iluminacion, lamparas tipo feria, tiras led, entre otros para ellos

también es necesario el cableado para su energia y su tuberia la cual puede ser

PVC, conduit aluminio, condulet, emt, hg.
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° Instalacion de sistemas de fuerza

En este sistema se considera la instalacion de tomacorrientes en estos
hay una gran diversidad de tipos, pero su funcién e instalacion tienen el mismo
proceso desde su cableado para que tengan la potencia eléctrica para llevar al
sistema y para ello se utiliza tuberias las cuales pueden ser PVC, conduit

aluminio, condulet, emt, hg.

o Instalacion de sistemas de especiales

Este sistema es distinto porque la empresa se dedica a instalar solamente
la tuberia con sus accesorios y su guia para que las empresas que requieran

este sistema puedan instalar cableado de teléfono, TV, datos, entre otros.

° Sistema de tierras fisicas

Las puestas a tierra se realizan en las instalaciones eléctricas como una
medida de seguridad. En caso de un fallo donde un conductor que tenga
energia y haga contacto con una superficie conductora expuesta o un conductor

ajeno al sistema hace contacto con él, la conexion a tierra reduce el peligro.

o Instalacién de acometidas primarias y secundarias

Las acometidas primarias y secundarias son comunes en cualquier
sistema eléctrico se define la acometida primaria como lineas que se
encuentran a mayor altura, derivadas de linea o redes alimentadas con
tensiones superiores a 600 V que llegan a los transformadores cuya funcion es

transformar la energia eléctrica de alta tension a baja tension.
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Acometida secundaria son las que estan derivadas de lineas o redes
alimentadas con valores menores o iguales a 600 V. Todas estas instalaciones
las realiza la empresa Inelsa hasta llevar la energia al tablero principal para

cualquier tipo de proyecto.

Entre los servicios nuevos que esta incursionando la empresa en el

mercado son:

o Tecnologia KNX

La tecnologia KNX es el estandar mundial abierto de automatizacion y
control para la industria inmobiliaria. Esta tecnologia tiene mas de 25 afios y la
respaldan més de 400 fabricantes en todo el planeta. En el presente, el principal
lenguaje estandar y abierto a nivel mundial para la gestién técnica de
edificaciones es: la tecnologia KNX ISO/EIC14543, este lenguaje hace posible
medir, controlar y gestionar en tiempo real, todos los recursos energéticos, con
el objetivo de asegurar inteligentemente la infraestructura durante el tiempo o

ciclo de vida del edificio.

La importancia de su aplicacion que busca la empresa Inelsa es su
funcionamiento como herramienta principal para la aplicacién electro mecéanica
en las viviendas (Domodtica), a los edificios (Inmética), y las aplicaciones en

ciudades (Urbdtica).

Esta nueva tecnologia cumple con las normativas NEC y CNEE como
también la aplicacion de las normas 1SO50001, 1SO14001; LEED, WELL. Al
utilizar este tipo de tecnologia en las redes eléctricas en el sector inmobiliario,
comercial, industrial, residencial se puede impactar con un 30 % de ahorro

energético. El objetivo de esta nueva tecnologia es tener la informacion en
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tiempo real cuanto se esta consumiendo vrs cuanto se esta produciendo para
las empresas de produccion de un producto les sirve de un buen indicador de

eficiencia.

. Sistemas de telemetria

Son mediciones a larga distancia por medio de equipos inalambricos de
medicion para tener una lectura de consumo o de control para un sistema
eléctrico de equipos. También es la parte encargada de realizar un conjunto de
todos los sensores que se puedan utilizar en un proyecto desde sensores de

movimiento, de altura, de a proximidad, ambientes entre otros.

o Automatizacion de luminarias y ventiladores

Este tipo de automatizacion sirve para poder encender o apagar /
luminarias y ventiladores por medio de aplicaciones de APP en el celular y
pueden llegar a realizar ahorros energéticos. Este tipo de tecnologia se ha
aplicado en centros comerciales los cuales funcionan por medio de una app
para apagar o encender luminarias de los estacionamientos y poder tener un
control de hora de encendido y apagado de las luces con ellos se reduce el

consumo de energia eléctrica en sétanos.

° Controles de CO2

Este sirve para monitorear el CO2 en soétanos o lugares cerrados y
verificar la contaminacion que se esta teniendo en el lugar. Aplicando la
tecnologia mas actual y que brinde los resultados en tiempo real por medio de
graficas vistas desde un celular, Tablet, computadora entre otros para que se

esté monitoreando el comportamiento del CO2. (Véase anexo 2).
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4. IMPLEMENTACION DE PLANES ESTRATEGICOS

En este capitulo se encontrardn responsabilidades y ejecuciones de
planes estratégicos enfocados en ventas de proyectos de instalaciones

eléctricas.
4.1. Responsables para planes estratégicos

En los responsables para la realizacion de los planes estratégicos son:

4.1.1. Gerente comercial

El gerente de comercializacion de proyectos de instalaciones eléctricas es
el encargado de la busca de las estrategias nuevas o cambios a implementar en
las ventas en la empresa Inelsa. Es el encargado de las ventas fuera de Aicsa
Business como llevar los controles de presupuesto entregados a clientes y su
seguimiento.

o Estrategia #1

Incremento de clientes externos convirtiendo leads a clientes potenciales

esto sobre una estrategia de mercadeo
En esta estrategia se buscan clientes potenciales por medio del

departamento de mercado en publicidad en paginas web www.lInelsa.gt, redes

sociales Facebook: Inelsa Guatemala, LinkedIn: Inelsa Guatemala.
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Esto para que los clientes conozcan la empresa por medio de los distintos
canales de publicidad y crear una confianza con el cliente y que ellos contacten

para solicitar un presupuesto de algun trabajo que necesiten.
o Estrategia #2

Aumentar los clientes en desarrolladoras de proyectos y constructoras

En la siguiente estrategia se plantea visitar clientes directos a sus
empresas y explicar los diferentes tipos de servicios que ofrece la empresa para
gue vayan conociendo a Inelsa y poder entrar a participar a algun proyecto que

ellos estén desarrollando.

Entre las desarrolladoras que se investigaron para posibles clientes

potenciales para la compaiiia estan:
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Tabla XX.

Desarrolladoras y constructoras clientes potenciales

Constructoras /

Desarrolladoras

Correo

Contacto

Pre esforzados y

construcciones, S.A.(Precon)

ventas@grupoprecon.com

Ing. Fernando Oliva

Grupo STI, S.A.

hmonterroza@sti.com.gt

Hugo Monterroza

Grupo itsa

info@grupoitsa.com

Ing. Jorge Torufio Diaz

Grupo macro

proyectosmacro@grupomacro.com

Lic. Marco vinicio Eguizabal

Lc Constructora, S.A.

grosales@lcconstructora.com

Licda Gabriela Rosales / Ing. Luis Fernando

Castellanos Cruz

Darcon jcu@grupodarcon.com José Cabrera

STCOM S.A. cteyul@serviciotecnicoca.com Carlos Teyul

Arista jochoa@aristaint.com José Ochoa

Terceriza lquinto90@outlook.com Alejandro Lopez Quinto

Sur Desarrollo

scalderon@pm502.com

Saul Calderén

Cerveceria

juliogarcia@icasa.com.gt

Julio Garcia

Grupo Macro

fquinta@grupomacro.com

Florinda quintana

Tierra Mercante S.A

cortezimport@hotmail.com

Pedro Santos Norato Cortez

corporacién ERAA

corpoeraproyectos@yahoo.es

Ruperto ocox

PRALSA salgar465@yahoo.com Sergio Garcia
Dacsa dmeneses@dacsanet.com Douglas Meneses
EGGSA alojafranck@hotmail.com Francisco PAZ

Universidad Panamericana

porozco@upana.edu.gt

Pablo Orozco

SUPERMERCADO VIGA

atencionviga@gmail.com

Marco Arana

Factor nxinic@factor.com.gt Natalia Xinic
Condominio Balcones de las | inmobtecriesgos@gmail.com Juan Recinos
Charcas

Mundo Verde sanchezm.homero@gmail.com Homero Sanchez

Desarrollo de Segmentos, .S.A.

ieficaces@yahoo.com

Oscar Benitez

Arquitectura gipatrimonio

cultural.

arquitectura@gipatrimoniocultural.com

Elliot Bonilla

RPM Constructores

rpm.guartemaya@gmail.com

Rony Porras

Triva

info@milesimo.com.gt

Rodrigo Muiiiz

TRIBECA

javier_em_18@hotmail.com

Javier Hernandez

Audiomedios, S.A.

erickixcot@gmail.com

Erick Ixcot

Tierra Mercante S.A

cortez.import@hotmail.com

Pedro santos norato cortez

Pro urbano

rcastillo@prourbano.net

Rodolfo Castillo

Fuente: elaboracion propia.
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) Estrategia #3

Servicios de automatizacion de sistemas eléctricos e instalaciones

eléctricas para sistema de paneles solares.

En la estrategia #3 se esta aplicando para incursionar en el mercado
nuevos servicios de los cuales no tenga las competencias porque en el area de
tecnologia se esta avanzando de una forma acelerada en el mercado eléctrico y
existen una diversidad de productos como la instalacién de tableros inteligentes
que se pueden controlar con una aplicacion en el teléfono y poder bajar o subir

los breakers instalados.

También paneles de control de iluminacién donde se genere un ahorro
energético esto para un reflejo de consumo y pago para la empresa
suministradora de energia. Para esta estrategia se debe tener una capacitacion
sobre los temas mas actuales y ensefarles a las diferentes empresas sus

funcionamientos para que puedan confiar en estos servicios nuevos.

En los paneles solares aliarse con una empresa proveedora para que la
empresa Inelsa pueda realizar todo el sistema de conexién eléctrica y ellos
vender su producto con el cliente, asi se convertiria en un cliente asociado.
Brindando el servicio de instalaciéon de tuberias, cableados, conexion de

acometidas, transferencias automéaticas y manuales.

41.2. Gerencia Inelsa

Gerente general de la empresa Inelsa comprometido con involucrarse en

aprobar o no las estrategias planteadas por el departamento de ventas y guiar a
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los encargados a la mejora o0 a la aprobacion de las estrategias a implementar

en la empresa.

El gerente ayud6 a las aprobaciones de las 3 estrategias con el gerente
comercial para poder dar un giro a la empresa en las ventas de servicios
eléctricos en el mercado, siempre se busca el incremento de las utilidades y
servicios en las empresas para que se convierta rentable cualquier empresa.
4.2. Costo de implementacion planes estratégicos de venta

En los costos para los planes estratégicos estan los siguientes:

4.2.1. Presupuesto de materiales para planes estratégicos

o Estrategia #1

Incremento de clientes externos convirtiendo leads a clientes potenciales

esto sobre una estrategia de mercadeo.

Los presupuestos para la estrategia son:

o Pagina web

o Perfil Facebook
o Perfil LinkedIn
o Brochure digital
o Trifoliares

o Landing Page

o Pago de pautas google
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. Estrategia #2

Aumento de clientes en desarrolladoras de proyectos y constructoras

Los presupuestos para la estrategia son:

o Visita de la cartera de clientes clasificadas en desarrolladoras y
constructoras.

o Gasolina.

o Viaticos (Hospedaje, comida. Si la visita es fuera de la capital).

o Computadora.

o Estrategia #3

Servicios de automatizacion de sistemas e instalaciones eléctricos para

sistema de paneles solares.

Los presupuestos para la estrategia son:

o Prototipo de sistemas de automatizacion (Herramientas de
soporteria para realizar un robot automatico).

o Compra de equipos automéaticos (Breakers wifi, tableros PVC,
actuadores, Bus KNX u otra marca, sensores).

o Computadora.

o Gasolina.

o Viaticos (Hospedaje, comida. Si la visita es fuera de la capital).
o Trifoliares.

o Brochures.
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4.2.2. Costo de medicidn

En los costos de medicion por las estrategias empleadas son:

o Estrategia #1

Incremento de clientes externos convirtiendo leads a clientes potenciales

estrategia de mercadeo.

Tabla XXI. Presupuesto estrategia #1
Incremento de clientes externos convirtiendo leads a clientes
potenciales estrategia departamento mercadeo
o _ Precio /
Actividad Cantidad o Total
Unitario
Pagina web 1 Q 3500,00 | Q 3 500,00
Perfil Facebook 1 Q 2000,00 | Q 2 000,00
Perfil LinkedIn 1 Q 2000,00 | Q 2 000,00
Disefno brochures
o Q 350,00 | Q 350,00
digitales 1
Disefo trifoliares
. Q 350,00 | Q 350,00
digitales 1
Landing Page(Posts) 30 Q 200,00 | Q 6 000,00
Pago de pautas google |5 Q2370,40 | Q 11 852,00
Total Q 26 052,00

Fuente: elaboracion propia.
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Estrategia #2

Aumento de clientes en desarrolladoras de proyectos y constructoras.

Tabla XXII. Presupuesto estrategia #2
Aumento de clientes en desarrolladoras de proyectos y
constructoras
Actividad -C-antidad Pr?cio. / Total
visitas 2019 | Unitario

Visita de la cartera de

clientes clasificadas en

desarrolladoras y 960 Q 10.00) Q 9600.00

constructoras,

Gasolina 400 Q 20,00 Q 8000,00

Viaticos (Hospedaje

comida, Si la visita es fuera 50 Q 200,00| Q 10 000,00

de la capital)

Computadora 1 Q 4 500,00 Q 4500,00

Impresién de brochures 75 Q 112,00 Q 8400,00

Impresion de Trifoliares 200 Q 60,00 Q12 000,00
Total Q 52 500,00

Fuente: elaboracion propia.

Estrategia #3

Servicios de automatizacion de sistemas eléctricos e instalaciones

eléctricas para sistema de paneles solares.
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Tabla XXIII. Presupuesto estrategia #3

Servicios de automatizacion de sistemas eléctricos e instalaciones
eléctricas para sistema de paneles solares
Actividad Cantidad Pr(.acio. / Total
unitario

Prototipo de sistemas de

automatizacion( Herramientas de

soporteria para realizar un robot ! Q2500.00 ) Q250000

automatico)

Breaker Wifi Trifasico 1 Q 97405 | Q 974,05

Tablero PVC 1 Q 350,00 | Q 350,00

Actuadores Bus 1 Q1694,00 | Q 694,00

Sensor de nivel 1 Q152460 | Q 1524,60

computadora 1 Q4500,00| Q 4500,00

Visitas a clientes de distribucion

paneles solares 12 Q 50,00| Q 600,00

Viaticos (Hospedaje comida, Si la

visita es fuera de la capital) 10 Q 250,00 | Q 2500,00

Impresion de brochures 250 Q 112,00 | Q 28000,00

Impresion de Trifoliares 250 Q 60,00 | Q 15000,00
Total Q 57642,65

Fuente: elaboracion propia.
4.2.3. Propuesta de aplicacion del triangulo de servicio

El triangulo de servicio muestra tres grupos relacionados entre si que
trabajan en conjunto para desarrollar, impulsar y proporcionar los diferentes

servicios en las empresas.
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Describe que los vértices del triangulo que relacionados entre si formulan
y cumplen las promesas que la empresa elabora para sus clientes, porque cada
una de las tres actividades representadas en el triangulo son primordiales para

llegar al éxito que la empresa Inelsa busca.

Figura 4. Triangulo de servicio

Compafia

Mercadotecnia
Externa

Mercadotecnia
Interna

Proveedores Clientes

Mercadotecnia
Interactiva

Fuente: KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de marketing. p. 65.

Entre los vértices de mercadotecnia interna, externa e interactiva se

muestra una aplicacion a los servicios de la empresa Inelsa.

Mercadotecnia externa: En la mercadotecnia externa que se brinda a los
clientes en los servicios de instalaciones eléctricas en el area inmobiliaria y
comercial es de un sistema de una alta tecnologia en el mercado logrando
eficiencias que generan ahorros e impactan de forma positiva el cuidado del

medio ambiente.
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Mercadotecnia Interna: La empresa Inelsa comprometida con los
trabajadores desde su seguridad y salud ocupacional como su economia y
hacerles de su conocimiento la importancia que brindan en sus diferentes
tareas de los trabajadores por ello se tienen capacitaciones mensuales por
medio de un convenio con la asociacion de gerentes de Guatemala la cual
pueden participar sin ningin costo y motivarlos a buscar un incremento
profesional, también por parte de los proveedores de materiales eléctricos se
tienen charlas para trabajadores de campo, para el uso adecuado de las
herramientas entre ellos pueden estar celasa, legrand, entre otras. Todo esto

para brindar un mejor servicio a los clientes de la empresa.

Mercadotecnia Interactiva: Este tipo de mercadotecnia es muy importante
muestra cual ha sido su expectativa de los clientes a la empresa. En los
proyectos de construcciones verticales se ha tenido un buen desempefio con
los clientes, se ha cumplido con fechas de cronogramas y de calidad de trabajo.
Para cualquier empresa esta mercadotecnia puede ser de mucho apoyo para

gue crezca la empresa o bien para que se pierdan clientes.

4.3. Plan estratégico de marketing digital

En este plan se considera como se encuentra la empresa a un nivel en la
web, se realiza para la pagina web se apoya con Google analytics, esta
herramienta es de mucha importancia muestra gréficas y datos estadisticos de
quien esta buscando la pagina web de Inelsa. También para la plataforma de
Facebook se usa en Facebook insight donde muestra cémo han sido las

interacciones con el grupo objetivo que se quiere alcanzar.

En el grupo objetivo que se busca su captacion es a personas

empresarias de constructoras y desarrolladoras, para brindar el servicio de
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instalaciones eléctricas. Las edades de 35 a 50 afios son las que muestran mas

interés en este tipo de servicio que brinda la empresa Inelsa.

4.3.1. Convertir leads en clientes potenciales por medio de

pagina web

Los leads en el marketing digital son de mucha importancia porque son
posibles clientes que han buscado a la empresa, para una consulta de un
servicio eléctrico que quieran realizar, por ello los leads son todos los clientes
gue han llenado un formulario con sus datos y su interés a cotizar a la empresa

ya sea por medio de pagina web, Facebook, LinkedIn.

4.3.2. Pago de pautas de publicidad en google

En las respuestas que se busca en el pago de pautas en google es la méas
obvia es conseguir méas clientes. La publicidad en Google puede atraer clientes
potenciales al sitio web y realizar ventas en linea ya sea que el cliente se
contacte directamente con la empresa o bien dejando su informacién para que

el departamento de ventas se comunique con el cliente.

Al pago de pautas de google la empresa se posiciona en el inicio cuando
personas buscan palabras claves de electricidad para ello se debe monitorear
cual ha sido el comportamiento con las adwords que se han colocado y si ha
tenido éxito que tipo de clientes son los que buscan los servicios de la
compafia. Para ellos se pag6 pautas en google para la pagina web de Inelsa y
verificar clicks y visitas de personas a la pagina web y cuantos clientes fueron
ingresados por medio de formularios de la pagina colocando sus servicios que

estaban interesados.
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En los meses que se realizd el pago de pautas en google fueron
septiembre, octubre, noviembre y diciembre. Esto para observar cual era el
comportamiento de las personas que buscan servicio de instalaciones eléctricas

y cuantos proyectos o servicios se pudieron cotizar.

Tabla XXIV. Indicador de camparfas de Google
CAMPANAS GOOGLE INELSA 2019
SEPTIEMBRE
. Leads Costo
Impresiones ) Leads - . Costo X lead
Click Google calificados | campafia N
google Google calificado
Google Google
198 624 1409 13 7 Q239590 |Q 342,27
OCTUBRE
_ Leads Costo
Impresiones ) Leads B Costo X lead
Click Google calificados | campafia »
google Google calificado
Google Google
270 403 1665 15 7 Q2370,44 |Q 338,63
NOVIEMBRE
_ Leads Costo
Impresiones ] Leads - . Costo X lead
Click Google calificados | campafia N
google Google calificado
Google Google
194 694 1290 15 5 Q1922,37 |Q 384,47
DICIEMBRE
. Leads Costo
Impresiones ) Leads » . Costo X lead
Click Google calificados | campafia N
google Google calificado
Google Google
103 737 1415 9 3 Q203345 |Q 677,82

Fuente: elaboracion propia.
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Un ejemplo de los proyectos que se participo fue de un disefio eléctrico
para Upana el naranjo se realizd un presupuesto de lo que cuesta realizar los
planos de iluminacion fuerza y sistemas de especiales. Esto se queda
pendiente de la aprobacion del cliente si le parece correcto su precio y tiempo

de entrega.

4.3.3. Creacion de landing page en la web

En la creacion de la landing page esta es una herramienta para colocar en
paginas del internet para que cualquier persona que vea un anuncio de la
empresa pueda redireccionar a una pequefia pagina web denominada landing
page, y asi colocar sus datos de interés del cliente y conocer con una pequefia

descripcion la empresa.
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Entre el contenido que se propuso para la landing page esta:
Figura 5. Landing page Inelsa

Sinelsa coTizA |

+ 502 2427-8889

COTIZA TU PROYECTO

INNOVAMOS
CON
ENERGIA

Nos dedicamos al analisis. disefio e
implementacion de proyectos electromecanicos llave
en mano a nivel industrial. comercial. institucional y
residencial

Servicio que solicita

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.

Figura 6. Informacién en landing page Inelsa

>

Realizamos instalaciones eléctricas en

—~ 80, 364.59 M.
ANOS e

Durante el mismo afio cumplimos con

c.XPERIE IA 482,556 Horas Hombre sin accidentes

También. se realizaron 10 proyectos eléctricos

EN EL AREA ELECTRIC#

desde su analisis. disefio e instalacion electrica.
Se instalaron 4 sub estaciones eléctricas en
diferentes proyectos de 225 KVA, 750 KVA,
225KWVA, GOOKVA

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.
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4.4, Comercializacion

Esta fase es la Ultima para la venta del servicio de instalaciones eléctricas
a nivel inmobiliario y comercial entre ella se conserva todo un conjunto de
actividades por la empresa para promocionar su Servicio y conseguir mayores

ventas.

44.1. Distribucién

En la distribucion de los servicios de la empresa se tiene un grupo de
trabajadores encargados en el area de licitaciones que esta conformada por
Gerente licitaciones,  Coordinador de licitaciones, dibujantes vy
comercializadores. También esta involucrado el Gerente General de Inelsa, el

visualiza el presupuesto o licitacion final que sera entregada al cliente.

Entre los canales de distribucion que se tienen estan:

o Canal directo: contacto con el cliente por medio del comerciante de la
empresa Inelsa para brindar informacion de los servicios que se ofrecen

y buscar una venta con ellos.

o Canal indirecto: contactos con clientes por medio de Gerente comercial
corporativo para posibles clientes potenciales que el brinde a las

unidades de negocio como Inelsa.

o Canal on-line: en él se encuentra pagina web, Facebook, Instagram,
LinkedIn. Plataforma donde se contacta con clientes que hayan dejado
su informacion por medio de un formulario y darles seguimiento con sus

necesidades.
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4.4.2. Promocion y publicidad

Para brindar una buena publicidad de la empresa esta se basa en la
metodologia boca a boca la cual es cuando un cliente refiere los servicios de la
empresa a otra persona dando una gran confiabilidad al nuevo cliente. También
es el encargado de vender la marca el Gerente de comercializacion y Gerente
general porque ellos tienen que dar a conocer los diferentes servicios que

presta la empresa nuevos clientes.

En las técnicas a utilizar estan:

o Colocar mantas vinilicas de la empresa en las construcciones que se
estan participando.

o Pago de publicidad en google para que personas que buscan una
solucion energética pueda contactar a la empresa.

o Visitas de cartera de clientes.

o Pago de publicidad en Facebook para dar a conocer la marca.

Los resultados obtenidos en la publicidad de redes sociales por medio de

Facebook insight son:
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Tabla XXV.

Campafas Facebook Inelsa 2019

CAMPANAS FACEBOOK INELSA 2019

_ _ Leads Costo Costo X
Mes impresiones Click Leads calificados | campafa lead
Facebook | Facebook | Facebook
Facebook | Facebook | calificado
Marzo 10 760 84 3 3 Q262,45 Q 87,48
Abril 5147 34 0 0 Q116,49 Q -
Mayo 16 087 68 4 3 Q301,33 Q100,44
Junio 17 399 54 3 3 Q367,10 Q122,37
Julio 13 806 25 1 0 Q261,84 Q -
Agosto 33544 221 3 3 Q670,27 Q223,42
Septiembre 55 137 264 11 6 Q1096,45 | Q182,74
Octubre 49 996 215 10 7 Q 835,97 | Q119,42
Noviembre 19 814 246 5 3 Q 614,26 | Q204,75
Diciembre 124 710 859 10 4 Q 3387,26 | Q846,82
Fuente: elaboracion propia.
4.4.3. Ventas

Esta etapa es la mas importante de todas, es donde se cierra el negocio

de venta con el cliente ya sea de un producto o servicio. En el caso de la

empresa Inelsa las ventas que se tuvieron en el afio 2019 fueron de la siguiente

manera.
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Tabla XXVI.

Ventas de proyectos afio 2019 Inelsa

CUADRO DE CONTROL VENTAS 2019

1

PROYECTOS

Proyecto instalaciones eléctricas oficinas

CLIENTE

AICSA Business

MONTO TOTAL
Q4189 175,31
Q 3864 153,94

1

Instalacién de acometida para local

2 Proyecto instalaciones especiales oficinas AICSA Business Q 325 021,37
TOTAL
FEBRERO Q 60 694,45

Litlle caesars

Q 17 079,45

2

Instalacién eléctrica restaurante antigua Guatemala

Instalaciones eléctricas casa dos tercios

AICSA Business

AICSA Business

Q 43 615,00
Q 437 319,82
Q 352 632,80

Instalaciones eléctricas supermercado

ORDEN DE CAMBIO POR CABLEADO 350KC MIL
3/0 2/0Y CALIBRE 2 Y FABRICACION DE CAJAS DE
REGISTRO FABRICADAS EN LAMINA DE ACERO
INOXIDABLE

AICSA Business

Empresa Industrial

Q 84 687,02
Q 1144 601,37

Q 73 626,54

TOTAL MAYO

Instalaciones eléctricas para casas la ceiba

Instalaciones eléctricas en cine

AICSA Business

AICSA Business

Q 1070 974,83

Q 3 629 634,15
Q 2 366 206,56

TOTAL JUNIO
1

Instalaciones eléctricas colegio

Sistema para paneles solares

AICSA Business

3

Empresa de energia
solar

Q1263 427,59
795 437,67

Q 783 351,33

2

Presupuesto de suministro e instalacion de 7 puntos de
red en sal6n salvavidas

Instalaciones eléctricas en casa La Ceiba #7

Empresa Industrial

TOTAL JULIO Q 3 232 154,25
1

AICSA Business

Q 12 086,34

Q 125 512,06

Instalaciones eléctricas en casa La Ceiba #8

AICSA Business

Q 125 512,06

2
3

Presupuesto edificio de apartamentos zona 14

AICSA Business

Q 1428 078,34

4 Presupuesto edificio de apartamentos zona 2 AICSA Business Q 1553 051,79
TOTAL
AGOSTO Q 322 774,90

Empresa de energia

TOTAL

1 Presupuesto red de tierras fase Il Paneles solares solar Q 15 627,45
2 Presupuesto fase Ill proyecto Subestacion eléctrica, Empreszot?grenergla Q 202 827,73
3 Alquiler de personal mano de obra FASE Il Emp’eszo‘fgre”erg'a Q 42 336,36
4 Alquiler de personal mano de obra FASE | Empresg‘o?:re"erg'a Q 23 856,00
5 Presupuesto de instalaciones para canalizacion area AICSA Business 0769401
de consola auditorio en un colegio,
Instalaciones eléctricas casa club golf AICSA Business Q 30 433,35

209 319,08

SEPTIEMBRE
Presupuesto sistemas de tierras fisicas en garita
1 FORESTA CAYALA FORESTA CAYALA | Q 3994,92
2 Presupuesto FASE I tuberia y cableado, Emp’eszocl‘zre“erg'a Q 182 245,26
3 Presupuesto de interconexion a transformador TMC Empresgoclizrenergm Q 15 627,45
4 Presupuesto de materiales para aterrizamiento y mano Empresa de energia Q7 451,45
de obra adicional FASE | solar ’
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Continuacion de la tabla XXVI.

TOTAL

OCTUBRE Q 2 062 219,46
1 Sistema para paneles solares Empreszsio(ljzrenergl'a Q 340 302,27
2 Presupuesto traslado de barriles y manga, Empresa Industrial Q 50 387,17
3 Presupuesto suministro e instalaciones eléctricas para AICSA Business Q1671 530,02

embajada
TOTAL

'NOVIEMBRE Q478 208,33

Presupuesto para instalaciones eléctricas para una
distribuidora de bebidas,
Salén 5 mezanine traslado de paneles de control e

Empresa Industrial Q 380 369,83

2 ; S ; Empresa Industrial Q 53 205,60
instalacion de acometida
3 CPéifrliJ(?(;Jesto sala de ventas y apartamentos modelo AICSA Business Q 44 632,90
GRAN TOTAL Q 16 561 538,79
Fuente: elaboracion propia.
4.5. Desarrollo de 7 fases de venta

Desarrollo de las 7 fases de venta para los servicios de instalaciones

eléctrica de la empresa Inelsa:

4.5.1. Aplicacion en las visitas a clientes

o Calificacion: en la clasificacién que se tiene para la empresa Inelsa son:
los de encargados de desarrolladoras de proyectos, constructoras,
clientes con busca de un servicio eléctrico por medio del marketing
digital, aliados de empresas de servicios de sistema de paneles solares y

automatizacion.

o Planeacion de la vista de ventas: el enfoque que se tiene para la vista de
ventas se realiza por medio de llamas directas al cliente, cuando el haya
llenado un formulario de interés ya sea en la pagina web o redes sociales

de la empresa. También se envian correos a los clientes que se buscan
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por medio del internet o bien visitas realizadas a proyectos de
construccion, enviando el brochure digital de la empresa Inelsa esto para
qgue los clientes vayan conociendo todos los servicios que presta la

empresa y mejorar la confianza entre proveedor y cliente.

Abordar al prospecto: los encargados de ventas para la empresa esta el
gerente de comercializacion, supervisores de proyectos, gerentes de
proyectos y personal de licitacion. Todos estan comprometidos para
poder alcanzar la meta establecida por la gerencia y junta directiva. En
los objetivos que se tienen es: Crear reconocimiento de la marca en
segmento inmobiliario y comercial aumentando las vistas en sitios web.
Entre otro objetivo el aumento de ventas de proyectos de un 40 % de afio
anterior como también el aumento de la cartera de clientes en
desarrolladoras y constructoras y aliados en el area de automatizacion y

servicios de paneles solares.

Realizar presentacion de venta: para la presentacion de la empresa
inelsa a los clientes se muestra un trifoliar y un brochure digital e impreso
también se posee la pagina web www.inelsa.gt las redes sociales en
Facebook @InelsaGt en Linkedin INELSA Guatemala. Estas
herramientas sirven para mostrarles a los clientes los servicios que
presta la empresa desde el andlisis, disefio y ejecucion de proyectos

eléctricos.
Negociar la venta: en la negociacion de las ventas de los servicios que

surgieron en la empresa son las siguientes en algunas se perdio el

cliente en otras se cerr6 el contrato de venta.
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o Fuera del presupuesto del cliente

o Falta de confianza en el mercado con la empresa

o Necesidad no reconocida

o Por habito o costumbre a trabajar con otra empresa.
o Miedo a tomar una decision equivocada

o Sentirse el cliente importante y respetado por Inelsa
o Sentir que toma su propia decision

o Cumplir con la necesidad que buscaba el cliente

o Cumplimiento con los tiempos establecidos

o) Tecnologia innovadora en el mercado eléctrico

Cerrar la venta: hacer que los clientes les sea facil decir “SI” para este
proceso se invita al cliente a llegar a oficinas administrativa de inelsa o
bien el equipo de trabajo viaja a donde se encuentra el cliente para
explicar como se realizé el presupuesto de su trabajo solicitado y aclarar
dudas por parte del cliente esto con el fin de ayudar a la toma de decision
final al cliente, también si existe alguna duda de precios se aclara en ese

momento.

Hacer seguimiento y dar servicio a la cuenta: en la fase después de la
venta en Inelsa se tiene una plataforma CRM (Customer relationship
managment), siendo esta una estrategia para control de licitaciones
presentadas a clientes y ventas en proceso, esta herramienta dirigida a
entender, anticipar, y responder a las necesidades de los clientes
actuales y clientes futuros de la empresa y aumentar la relacion cliente y
empresa. El personal de venta tiene la disposicion de aplicar a
capacitaciones relacionadas a la comercializacion por medio de una
alianza con la Asociacion de Gerentes de Guatemala. También los
trabajadores de campo tienen capacitaciones con proveedores de
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suministros eléctricos y de herramientas para que conozcan el uso

adecuado de las herramientas y de los materiales.
4.5.2. Disefio de la muestra

En el disefio de la muestra para observar el patréon de los clientes
interesados en los servicios de Inelsa se realizé indicadores de rango de edad y

audiencia de interés por medio del marketing digital con la herramienta
Facebook Insights.

Figura 7. Marketing digital edades y genero marzo afio 2019
Mujeres MARZO
B 29%
P -
alcanzadas 0,0204% - - _ — —
1317 18-24
—
Hombres 0,0234% - - -
| 70%
Personas
alcanzadas 10%
22%

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.
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Figura 8. Marketing digital edades y genero abril afio 2019

ABRIL
Mujeres Ton)
- 34%
Tus fans 0,702% 0,351% _ _4% 0,351% 1%
1317 18-24 25-34 55-64 85+
Hombres 0% ] T T T
@ 66% o
Tus fans 19%
&

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.

Figura 9. Marketing digital edades y genero mayo afio 2019

MAYO

Heres <>
m 33% - .
Tus fans 0,398% 0,398% 4% 0,598% 1%

1317 18-24 25-34 35-44 55-64 85+

Hombres . _ —

m 66%
Tus fans

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.

Figura 10. Marketing digital edades y genero junio afio 2019

. JUNIO
Mujeres
| 36% 'q "‘\ 5,‘“
Tus fans 0,243% 0,745% 0,373% 0,87%
1317 18-24 2534 85+

; — _
Hombres 0% 0,994% 2%
m 64%
Tus fans 19%
N

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.

92




Figura 11. Marketing digital edades y genero julio afio 2019

Mujeres

B 36%
Tus fans

Hombres

| 654%

Tus fans

JULIO
ZD":
_
13-17 18-24 25~ 85+

N
0% )
! |

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.

Figura 12.

Mujeres

m 37%

Tus fans

Hombres

| 63%

Tus fans

Marketing digital edades y genero agosto afio 2019

AGOSTO
—
1317 18-24 25-34 3544 65+

_ _

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.

Figura 13.

Mujeres
m 37%

Tus fans

Hombres

m 63%

Tus fans

Marketing digital edades y genero septiembre afio 2019

SEPTIEMBRE

0,174% 0 T54% 0.406% 0.40:6%

13-17 18-z SO0 oo

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.
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Figura 14. Marketing digital edades y genero octubre afio 2019

. OCTUBRE
Mujeres
20%
Tus fans o 3% 4% o
0,155% _ P 0,672% 0,517%
13-17 18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+
Hombres o207 | - T 0082% T
® 64% 7
Tus fans 16%
34%
Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.
Figura 15. Marketing digital edades y genero noviembre afio 2019
; NOVIEMBRE
Mujeres 20%
Tus f . 3% .
us fans 0,138% _ 0.826% 0A59%
1317 1824 2534 15-44 45-54 5504 85+
- 5o &) ,
Tus fans 16%
%

Fuente: Ingenieria Electro Mecéanica S. A. Departamento de Mercadeo.

Figura 16. Marketing digital edades y genero diciembre afio 2019

i DICIEMBRE
Mujeres
m 28% - 5%
Tus fans 0,129% 2% 1% 0776%
— L]
1317 1824 m 45.58 5584 85+
Hombres —— E—
0,216% 1% 1%
6% 5%
= 52%

Tus fans

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.
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. Audiencia

En la audiencia que mostr6 mayor interés en la busqueda de la empresa

Inelsa por medio de los canales digitales que son los siguientes:

Figura 17.

MARKETING DIGITAL

Audiencia fanpage

AUDIENGIA | FANPAGE

Edad: 30-50+

Guatemala: Alta Verapaz Department; Chimaltenango
Department; Chiquimula Department; Ciudad de Guatemala
Guatemala Department; Huehuetenango Huehuetenango
Department; Puerto Barrios |zabal Department; Jalapa
Department; Jutiapa (municipio) Jutiapa Department; Flores
(Petén) Petén Department; Quetzaltenango Department;
Retalhuleu Department; Antigua Guatemala Sacatepéquez
Department; San Marcos Department; Monterrico, Santa
Rosa Santa Rosa Department; Mazatenango
Suchitepéquez Department; Zacapa Department

Idioma: Espaiial, Inglés

Personas que coinciden con:

Intereses: Universidad del Valle, Universidad Rafael
Landivar, Universidad del Valle de Guatemala, Ingenieria
CIVIL, ingenieria civil, Gestion de proyectos, Universidad
del Istmo (Guatemala), Universidad Francisco Marroquin,
Empresas y Empresarios, Ingenieria eléctrica,

Construccion, Inversiones inmobiliarias, Electricidad,
Inmabiliaria, Ingenieria civil, Electromecanica,
Arquitectura, Fotografia arquitecténica o Asociacion de
Gerentes de Guatemala, Comportamientos: Pequeiios
empresarios, Acceso a Facebook (movil): todos los
dispositivos moviles, Acceso a Facebook (movil):
smartphones y tabletas, Acceso a Facebook (mavil):
tabletas, Usuarios de correo electrénico de Apple,
Usuarios de Hotmail, Usuarios de Gmail o Usuarios de
correo electronico de Yahoo, Nivel de formacion: En la
universidad, Estudios universitarios, Estudios
universitarios sin terminar, Posgrado en curso, Estudios de
posgrado sin terminar, Master o Formacion profesional,
Centro educativo: Universidad del Valle de Guatemala,
Universidad del Istmo, Universidad Francisco Marroquin o
Universidad de San Carlos (USAC), Campo de estudio:
Electromecénica, Ingeniero Civil, Ingenieria Industrial,
Gerente general o Ing. Electromecanica

Fuente: Ingenieria Electro Mecéanica S. A. Departamento de Mercadeo.

En los datos mostrados por la herramienta insights Facebook para la

pagina de Inelsa muestra que el rango de edades que muestra interés en el

tema de instalaciones eléctricas son de 30-50+ afios, porque son personas mas

formales posibles personas empresarias o bien personas encargadas de

ejecucion de proyectos, también mostrando el interés personas a nivel nacional

en diferentes departamentos que estudian o ya graduados de diferentes

carreras en distintas universidades. También donde se mostré interés de



busqueda son los de construcciones, Inversiones inmobiliarias, electricidad,

ingenieria civil, electromecanica, arquitectura.

4.6. Dar a conocer los factores diferenciales de la empresa

En los factores diferenciales que posee la empresa Inelsa es el
compromiso con los trabajadores preocupandose de su seguridad industrial y
empresarial en todos los ambitos. También es una empresa comprometida con
generar eficiencias en sus costos, garantizar la seguridad ocupacional,

contribuyen a la productividad del cliente.

En diferenciacion con las competencias la empresa siempre esta en la
vanguardia de la tecnologia por ello es una de las empresas pioneras en el uso
de la tecnologia de domotica e inmotica. Por ello Inelsa se enfoca en la
presentacion de la eficiencia energética, esta por medio del sistema KNX el cual
menciona que se esta en un mundo cambiante hacia la gestiébn de recursos
energéticos, y para ello se cuentan con personal certificado en implementar
tecnologia internacional segin normas 1ISO 50001/14001 en conjunto con las

buenas practicas en instalaciones eléctricas aplicadas en NEC y CNEE.

La innovacién energética que esta impulsando a las ciudades inteligentes
y sostenibles, marca la tendencia a transformar los sectores productivos y el
transporte, por esta razén Inelsa apuesta por la gestion energética y el impulso

de las energias renovable en las diferentes regiones.
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4.6.1. Compromiso de asesor de ventas
En los compromisos que debe tener el asesor de ventas para el contacto
con los clientes y seguimiento de presupuesto entregados a clientes como

también ventas realizadas de proyectos.

Responsabilidades:

Llevar estadisticas de otras empresas (competencias).

o Llevar estadisticas de posibles clientes visitados (semanal y mensual).

o Llevar estadisticas de proyectos ofertados.

o Estadisticas de proyectos vendidos.

o Llevar estadisticas de ofertas perdidas.

o Llevar estadisticas de tipos de clientes visitados (Sector Industrial,

comercial, vivienda, energia solar, entre otros).

o Llevar el control de las ventas (Mes y afo).
Llevar estadisticas comparativas con las ventas hechas a la corporacién
en proyectos internos y ventas realizadas fuera de Aicsa Business

(% porcentajes de cumplimiento).

4.7. Contratacion de personal para vender los servicios eléctricos

En la contratacidbn de personal para la empresa Inelsa se debe tener
claros los requisitos que debe poseer los candidatos a la plaza por ello se
propone un perfil de contratacion para los ejecutivos de venta encargados de
buscar clientes por medio del marketing digital, visitas directas, publicidad,

ferias de construccion, entre otros.
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Tabla XXVII. Descripcion de puesto para ejecutivo de venta

Y,

COMERCIALIZACION =i

Fmchm
ra -

Descripcion de puesto

Puesto

Ejecutivo de ventas.

Alcance del puesto

Ventas de proyectos eledricos v presupusestacion.

Reporta

Gerencia Inelss y Gerendcs comerncial

Requisitos
Genero Masculino o Femening
Edad 2540 anos
L Ingeniens Industrial, mecanicoselectricos,

Mivel Academico electrinica, electicidad.
o imientos En temas electncos y conocinmientos administrativoas

nocimen finanzas.
Expenencis Ventas deservicios (1 a8 2 afos).
Ohbjetivo

Encargado de las ventss directss s clientes extemos dela corporacion.
Apoyaral departamento delicitacionesparals entrega v realizacion de presupuesio pam

clientes.

Curnplir con las metss establecidss por junts dirediva y gerencia Inelsa.

Responsabilidades

S

presupuestacion.

entre otros.

2w A

Garente Inelza.

Lievarasisdisticas de empresasde competencias directas.
Lievarcontrol semanal de visites reslizedas & clientes.

Fepore semanaly mensusala Gerencia Inelsas y Gerente comerncial.
Lievarestadisticas de proyectos ofartados.

Lievarastadisticas da proyectos pardidos (Motheos).
Apoyaraldepartamento de lictacionesen el procesode

Lievarastad sticas da ventss asignadss vrs cumplimiento de metas.
Tenerdatos de tipos declientes visitados Industrias, viviendas, edificios,

. Llevarestadisticas de ventas propiss.
0. Reunion mensusal con ejecutivos de ventas y Gerente comercial y

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.
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4.7.1. Experiencia en el area eléctricay manejo administrativo

El tema eléctrico es muy amplio por ello la experiencia para contratar a
una persona debe tener un conocimiento basico de que es la electricidad y sus
derivaciones esto con el fin que cuando vaya en busca de clientes potenciales
pueda responder dudas del cliente sin ningan problema. También al momento
de la lectura de planos tener el conocimiento de simbologias de electricidad
como por ejemplo lamparas, cables, tomacorrientes, switches, cajas de registro,

entre otros. (Véase anexo 1).

En el area administrativa la persona a contratar debe tener un
conocimiento basico porque en ocasiones debera tener reportes estadisticos de
ventas, clientes, proyectos perdidos, control de metas mensuales y anuales.

También revision de precios al momento de negociacion final con el cliente.
4.8. Aplicacion de andlisis de Porter
En la aplicacién del analisis de Porter en la empresa Inelsa se define por

las siguientes fases competidores, proveedores, compradores, sustitutos y la

empresa.
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Figura 18. Gréfico de las fases de analisis de Porter Inelsa

Instelectra
Proelca
Pro- electric, S.A.,

Corporacion Aicsa,

INELSA (Ingenieria
Celasa, Electroma, (Ing Desarrolladores de

Electromecanica,

ESINSA, entre otros. SA) proyectos,  constructoras,

empresas industriales. entre

Otros materiales

eléctricos.

Fuente: elaboracion propia.
4.8.1. Aplicacién de todas las fases

En las fases de aplicacion para el analisis de Porter, son de mucha
importancia porque ahi se muestran quienes son los competidores,

proveedores, sustitutos, compradores y rivalidad de competidores.

o Fase de compradores o clientes: en esta fase la empresa Inelsa tiene
como su mayor cliente Aicsa Business siendo este un cliente potencial,
también existen clientes del sector industrial que solicitan trabajos de
instalaciones de tuberias, cableados eléctricos, sistema de especiales
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entre otros. Existen empresas aliadas de desarrolladoras de proyectos
para poder entrar a participar en licitaciones de instalaciones eléctricas y

lograr entrar al mercado objetivo.

Fase de proveedores: en la siguiente fase los proveedores con mayor
participacion con la empresa Inelsa son Celasa, electroma, ESINSA,
entre otros. Ellos son parte fundamental para que se lleve a cabo un
proyecto porque entre los diferentes proveedores se tiene contemplado la

especialidad de los insumos que ellos proveen.

Fase de competidores: en el mercado eléctrico esta fase es muy
compleja porque existen varios competidores siendo algunas empresas
formales y otras personas que por conocimientos adquiridos prestan
servicios eléctricos. Para la diferenciacion entre los competidores se
tiene que la empresa es responsable con sus trabajadores, diferencias
en su prestacion de servicio, valor de la marca, acceso a la distribucion

de informacién, mejoras en la tecnologia.

Fase de sustitutos: Inelsa brinda sus servicios con la mejor calidad en
sus insumos eléctricos que utiliza en la ejecucion de un proyecto.

Siempre buscando la mejor opcion para el cliente en beneficio /Costo.

Fase rivalidad entre competidores: los nuevos y existentes competidores
en el area eléctrica son varios. Por ello la empresa Inelsa debe enfocarse
en sobresalir en servicios nuevos de tecnologias, responsabilidad social,
eficiencia energética entre otros, buscando estrategias para incrementar

su venta y confiabilidad con sus clientes.
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4.9. Las 13 fases de venta en la aplicacidon de servicios eléctricos

En las fases de venta para los servicios eléctricos de la empresa Inelsa se

tienen los siguientes:

o Generar confianza: en esta fase es cuando la empresa Inelsa sobre sale
por encima de sus competencias y los clientes prefieren contratar a

Inelsa que a otra empresa.

o El canal de ventas: para el canal de ventas se tiene por medio de
marketing digital, venta de busqueda de clientes directos, ventas por
boca a boca, venta por clientes ya satisfechos por el trabajo realizado por

la empresa Inelsa.

o Captar la atencién: cuando se tiene ya el contacto con el cliente es
donde se debe prestar toda la atencién al cliente y que el genere interés
a los servicios de instalaciones eléctricas ya sea por una llamada de
teléfono, visita al cliente al lugar de su trabajo, por medio de correo

electrénico, entre otros.

o Lidiar con las personas no satisfechas: en el mercado de prestacion de
servicios eléctricos siempre existirdn las personas no satisfechas por
algin motivo, entre ellos pueden estar la ubicacién de luminarias,
tomacorrientes adicionales, cambio de lamparas, instalaciones de
motores entre otros. Es por ello que se debe atender cualquier
sugerencia o inconformidad del cliente al momento de la ejecucion de

proyectos eléctricos.
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Las ofertas o descuentos: al momento de la negociacion con el cliente se
puede brindar una oferta o descuento para la aplicacion de este mercado
eléctrico. La empresa Inelsa ofrece sus servicios de disefio eléctrico por
un descuento si el proyecto lo ejecuta la empresa este es un ejemplo de

aplicacion de ofertas o descuentos.

Diferenciarse en los demaés: para ello Inelsa siempre estda en la
vanguardia de la tecnologia para la aplicacion en los sistemas eléctricos.
Informando al cliente de nuevos suministros y tecnologias que existen en
el mercado. Siempre manteniendo la calidad en sus instalaciones

eléctricas en areas inmobiliarias y comerciales

Las llamadas a la accion con el cliente: en los clientes de interés de
algun servicio eléctrico se tiene que siempre se realiza una visita técnica
del lugar y presentacién del equipo encargado de ventas de la empresa
esto para generar el interés al cliente y que sienta un respaldo a lo
solicitado por el cliente buscar crear una urgencia a través de una técnica

llamada call to action.

Cliente satisfecho es un cliente fiel: si siempre queda bien el trabajo
terminado de la empresa Inelsa el cliente sentira la confianza de brindar
otro nuevo proyecto a la empresa y asi formar una alianza estratégica

para apoyar al cliente y el cliente apoya a la empresa.

Ofrece confianza, transparencia y garantia: para la prestacion de
servicios se tiene como politica 1 afio de garantia por instalacién siempre
se brinda la transparencia de materiales eléctricos a utilizar si el cliente
asi lo requiere y poder tener la confianza de que se realiza un buen

trabajo.
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El marketing de influencers: para esta fase se utiliza personas
reconocidas a nivel de internet para que promocionen la empresa y que
los clientes observen que es una empresa reconocida y lista para atender

cualquier necesidad en temas eléctricos.

Personalizar mensajes: Inelsa siempre esta atento a sus clientes por ello
se envian correos o0 llamadas para estar pendientes de cualquier

necesidad que un cliente requiera.

El valor afiadido: en los diferentes clientes que se han atendido en la
empresa siempre se busca dar un valor de ingenieria donde se aplique
un trabajo finalizado por arriba de las expectativas de los clientes y estar

siempre ahi cuando el cliente lo necesite.
Las ventas tradicionales: sin enfocarse porque canal de distribucion se

llegd a la venta siempre se debe buscar la mejora continua sobre las

ventas de servicios eléctricos para el mercado demandante.
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5. SEGUIMIENTO PLANES ESTRATEGICOS DE VENTA Y
SERVICIOS AL CLIENTE

En los seguimientos de los planes estratégicos ya empleados se debe
tener una mejora continua esto con el fin de buscar el aumento de clientes en el
mercado eléctrico para la empresa Inelsa y tener una alta calidad de atencién a

los diferentes servicios que los clientes requieren.

5.1. Plataforma de control CRM

La plataforma utilizada para la empresa Inelsa es la plataforma ZOHO
CRM esta es una plataforma utilizada por mas de 150,000 empresas en
180 paises a nivel mundial es una herramienta muy util porque su interfaz
permite llevar datos de nombre de clientes, empresas, numeros telefénicos,
ofertas o licitaciones presentadas a clientes, estadisticas de proyectos ganados,
estadisticas de proyectos perdidos, ofertas de presupuestos en proceso

Pipeline entre otras.

También permite automatizar tareas donde se programa llamar a clientes,
enviar correos, enviar ofertas de presupuestos, asignar alguna tarea para los

ejecutivos de ventas.

¢Por qué elegir ZOHO CRM?

o Interfaz de usuarios simple y clara con una gran curva de aprendizaje
o Asistente para importar datos a una hoja de calculo (Excel) y poder

manipular la informacién como se requiera en la empresa.
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Contratos flexibles y pagos de una cantidad moderada para su
aplicacion.
Usar la plataforma en forma gratuita la cual posee muchas herramientas

para el control de una empresa de ventas de servicios.

5.1.1. Cuadros de control y seguimientos de clientes

potenciales

En los cuadros de control que se tiene para el seguimiento de clientes en

Inelsa son los siguientes:

Figura 19. Imagen plataforma Zoho contactos de clientes Inelsa

Home Leads Contacts Cuentas Deals Activites Reports Feeds Campaigns

All Contacts ~ + mport

CONTACT OWNER  MODIFIED BY DESCRIPTION

Touched Record: Julio Cristales Julio Cristales instalacion de puntos de red
Untouched Recard _ X

ng. Julic Garcia Mercadeo In Mercadeo In.. Instalacion de 7 puntos de red
Record Acti
Related Records Action Roberto peralta Julio Cristales Julio Cristales Sistemas especiales colegio maya.
Activit \

e Pedro Pablo Vergara Julio Cristales Julio Cristales Sistema de red de tierra

Notes Barrios
Deals o - .

Brenda Rodriguez Julio Cristales Julio Cristales El cliente se comacto par via directa en el condominio de foresta
Deal Amount cayala se presupuesto varios arreglos de tierra fisica pero se

trabajara por fases

Deal Stag Jara p
Deal Owner Ya se gano un trabajo tierra fisica
Deal Closing Date N

ng. Carlos Medina Julio Cristales Julio Cristales Empresa Makbi nos contrato para la instalacion de paneles
Campaigns solares para ejecutar en 3 fases.
Contact Name

Katy Mancilla Julio Cristales Julio Cristales Cambio de acometida local little caesars en C.C. Gran Carcha
Comtact Ow
Modified By Arqg. Luz Reynoso Julio Cristales Julio Cristales Se envid cotizacion de iluminacion de 7 muebles oriflame. -

Total Count 42 10 Records PerPage ~ | < 111020
v} k2

Fuente: elaboracion propia, empleando plataforma Zoho CRM.
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Figura 20. Imagen de actividades plataforma ZOHO Inelsa

= Home Lleads Contacts Cuentas Deals Activities Reporls Feeds Campaigns ***

Open Tasks Today's Leads

llamar ~ 16/012020 No Alto i Tiera  Ped
al

cliente SA sensor e

Julio Cristales  Tasks Juan desinstalacion Movi lmport  jguerra@maviimport com B

Guerra de luces con

iniciado Mercante  nora
nstalacién de

uces
normales en

Closing deals

Q Negeciacidnirevision 28/02/2020  Grupo
2511.201.26 C

Q5038717 Cerrado ganado 13/012020 [

Fuente: elaboracion propia, empleando plataforma Zoho CRM.

La figura No. 21 muestra las diversas actividades las cuales pueden ser
actividades abiertas ya sea programada por dia, semana, mes. También las
ofertas presentadas entre ellas ganadas, perdidas, en proceso/ negociacion y
por ultimo se muestran las actividades del dia. Clientes potenciales que hayan
ingresado a la base de datos de la empresa Inelsa ya sea por redes sociales o
pagina web para poder darle el seguimiento al cliente en llamadas o envios de

correos.

5.1.2. Controles de clientes internos y externos de la

corporacion
En los controles que se llevan para la empresa Inelsa son cuadros de

control presupuestos entregados a clientes Internos (Aicsa Business), y

externos (Clientes fuera de Aicsa Business).
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Tabla XXVIILI.

Control de ventas internas y externas

MES DE
INGRESO PROYECTOS CLIENTE MONTO TOTAL
TOTAL ENERO \ Q 418917531
Enero Proyecto instalaciones eléctricas oficinas AICSA Business | Q 3 864 153,94
Proyecto instalaciones especiales oficinas | AICSA Business | Q 325 021,37
Total Interno Q4189175,31
. A 04 4
= D -. . I. O
Instalaciones de acometida para local Litlle Caesars Q 17 079,45
Febrero Total Externo Q 17 079,45
Igstalamon eléctrica restaurante antigua AICSA Business | Q 43 615,00
uatemala
Total Interno 43 615,00
OTA ARZO Q 4 0,8
Instalaciones eléctricas casa dos tercios AICSA Business | Q 352 632,80
Instalaciones eléctricas supermercado AICSA Business | Q 84 687,02
Marzo 0 -
Q -
Total Interno Q 437 319,82
OTAL ABR Q 44 60
ORDEN DE CAMBIO POR CABLEADO
350KC MIL 3/0 2/0 Y CALIBRE2Y Emoresa
FABRICACION DE CAJAS DE Indlﬁ)strial Q 73626,54
Abril REGISTRO FABRICADAS EN LAMINA
n DE ACERO INOXIDABLE
Total Externo Q 73 626,54
Lr;sigﬂamones eléctricas para casas la AICSA Business | Q 1070 974,83
Total Interno 1070 974,83
OTA AYO Q 629 634
Instalaciones eléctricas en cine AICSA Business | Q 2 366 206,56
Instalaciones eléctricas colegio AICSA Business | Q 1 263 427,59
Mayo 0 N
Q -
Total Interno 3629 634,15
OTA O Q 795437,6
. Empresa de
_ Sistema para paneles solares energia solar Q 78335133
Junio — - —
Presupuesto de suministro e instalacion Empresa Q 12 086,34
de 7 puntos de red en salén salvavidas Industrial '
Total Externo 795 437,67
OTA O Q 4
gitalacmnes eléctricas en casa La Ceiba AICSA Business | Q 125 512,06
I(ggtalamones eléctricas en casa La Ceiba AICSA Business | Q 125512,06
Julio Presupuesto edificio de apartamentos
soe P P AICSA Business | Q 1428 078,34
gr&s)uguesto edificio de apartamentos AICSA Business | Q 1553 051,79
Total Interno Q 3232 154,25
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Continuacion de la tabla XXVIII.

TOTAL AGOSTO | Q 322774,90
Presupuesto red de tierras fase Ill Paneles Empresa de Q 15 627,45
solares, energia solar !
Presupuesto fase Il proyecto de Subestacion Empresa de Q 202827,73
eléctrica energia solar '
Alquiler de personal mano de obra FASE Il Emprgsa de Q 42 336,36
energia solar
Agosto Empresa de
Alquiler de personal mano de obra FASE | energia solar Q 23 856,00
Total Externo Q 284 647,54
l?resupuesto de |nsta}|ac_|ones para capallzacmn AICSA Business Q 769401
area de consola auditorio en un colegio,
Instalaciones eléctricas casa club golf AICSA Business Q 30433,35
Total Interno Q 38 127,36
TOTAL
SEPTIEMBRE ‘ O ety
Presupuesto sistemas de tierras fisicas en FORESTA Q 399492
garita FORESTA CAYALA CAYALA !
Presupuesto FASE Il tuberia y cableado, Empr,esa de Q 182 245,26
. energia solar
Septiembre - —
Presupuesto de interconexion a transformador Empresa de Q 1562745
T™MC energia solar !
Presupuesto de materiales para aterrizamiento Empresa de Q 745145
y mano de obra adicional FASE | energia solar ’
Total Externo Q 209 319,08
TOTAL OCTUBRE | Q 2062 219,46
. Empresa de
Sistema para paneles solares energia solar Q 340302,27
Octubre Presupuesto traslado de barriles y manga, Empresa Industrial | Q 50 387,17
Total Externo Q 390689,44
Prfasu_puesto suministro e instalaciones AICSA Business Q1671 530,02
eléctricas para embajada
Total Interno Q 1671 530,02
TOTAL
NOVIEMBRE Q AmE A
Presupuesto para instalaciones eléctricas para .
una distribuidora de bebidas, Empresa Industrial | Q 380 369,83
. Salén 5 mezanine traslado de paneles de .
Noviembre control e instalacién de acometida Empresa Industrial | Q 53 205,60
Total Externo Q 433575,43
Presupue;to _sala de ventas y apartamentos AICSA Business Q 44 632,90
modelo céntrico
Total Interno Q 44 632,90
GRAN TOTAL Q 16561 538,79
Fuente: elaboracion propia.
5.2. Mejoramiento de planes estratégicos

En el mejoramiento de los planes estratégicos que son potencial
mercadeo (aumento de leads a clientes), aumento de clientes en
desarrolladoras de proyectos, constructoras y proporcionar mayor trabajo con

clientes ya satisfechos, para estas estrategias se realiza un circulo de Deming
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en el cual esta enfocado en los puntos mas débiles de las estrategias

empleadas.

5.2.1. Circulo de Deming

Su principal objetivo es la autoevaluacion, destacando los puntos fuertes

que hay que mantener y las areas de mejora en las que se deberé actuar.

Figura 21. Circulo de Deming planes estratégicos

Planificar
Actuar
i L, - Crecimiento de ventas de un
-Cambio de segmentacion de
' ! - 10% de mes actual vrs mes
clientes en marketing digital. —
anterior.
Para entrega de presupuestos
. Aumentar presupuestos a
externos llevar siempre personal

realizar por mes.
de apoyo. -

. —Inversién en marketing digital.
Comprometer mas a todo el

personal a vender para llegar a \
Verificar Hacer ’
-Reunién mensual con personal - Comprometer a todos los
de trabajo _Si se trabajadores a involucrarse a
logré entregar mas rapido los las ventas. -
presupuestos a los clientes. Apoyar a licitaciones con
- Con la ayuda de CRM personal para conteo de planos
observar si ingresan mas y realizacion de presupuestos.
clientes por las plataformas — Pago de pautas en google y
digitales. publicidad en redes sociales.

\ Ve

Fuente: elaboracion propia.
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5.3. Seguimiento de metas cumplidas

En los seguimientos de las metas cumplidas por la unidad de negocio
Inelsa de Aicsa Business se tiene una reuniéon programada al mes esto para
tener presentaciones mensuales de como se esta comportando la empresa
para ello se tienen los siguientes controles de indicadores (KPI'S).

5.3.1. Indicadores de tendencia de venta por mes

En los indicadores KPIS que se tienen para la empresa por cada mes son

los siguientes:

Tabla XXIX. KPI'S INELSA enero afio 2019

KPIS INELSA (Ingenieria Electro mecanica S. A.)
Tablero de Control (Enero 2019)
Ventas totales (Q) Q 418917531
Ventas totales (% Meta) 8,92%
Clientes contactados (#) 5
Leads mercadeo (#) 0
Pipeline (Q) Q 193567,21
Ganados (#) 2
Ganados (Q) Q 4189175,31
Backlog (Q) -
Perdidos (#) 1
Perdidos (Q) Q1143 882,08

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXX.

KPI'S INELSA acumulado y febrero afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecanica S. A.)

Tablero de Control ( Enero-febrero 2019)

Tablero de Control (Febrero 2019)

Acumulado
Ventas totales (Q) Q 4 249 869,76 Ventas totales (Q) Q 0694,45
Ventas totales (% Ventas totales (%
9,05% 0%
Meta) Meta)
Clientes Clientes
14 9
Contactados (#) Contactados (#)

Leads mercadeo (#) 0 Leads mercadeo (#) 0
Pipeline (Q) Q 2 638 259,02 Pipeline (Q) Q 2444 691,81
Ganados (#) 2 Ganados (#) 2
Ganados (Q) Q 4 249 869,76 Ganados (Q) Q 60 694,45
Backlog (Q) - Backlog (Q) Q
Perdidos (#) 1 Perdidos (#) 0
Perdidos (Q) Q 1143 882,08 Perdidos (Q) Q

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXI.

KPI'S INELSA acumulado y marzo afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecanica S. A.)

Tablero de Control ( Enero-Marzo 2019)
Tablero de Control (Marzo 2019)
Acumulado
Ventas totales (Q) | Q 4 249 869,76 Ventas totales (Q) | Q 437 319,82
Ventas totales (% Ventas totales (%
9,05% 1%
Meta) Meta)
Clientes Clientes
14 6
Contactados (#) Contactados (#)
Leads Mercadeo
3 Leads Mercadeo (#) 3
(#)
Pipeline (Q) Q 2 638 259,02 Pipeline (Q) Q 1755 709,44
Ganados (#) 2 Ganados (#) 2
Ganados (Q) Q 4 249 869,76 Ganados (Q) Q 437 319,82
Backlog (Q) Q - Backlog (Q) Q -
Perdidos (#) 1 Perdidos (#)
Perdidos (Q) Q 1143 882,08 Perdidos (Q) Q -

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXII.

KPI'S INELSA acumulado y abril afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecanica S. A.)

Tablero de Control ( Enero-Marzo 2019)

Acumulado

Tablero de Control (Abril 2019)

Ventas totales

Q Q 4 687 189,58 Ventas totales (Q) Q1 144 601,37
Ventas totales Ventas totales (%
9,98% 2%
(% Meta) Meta)
Clientes Clientes
20 12
Contactados (#) Contactados (#)
Leads Mercadeo 3 Leads mercadeo 0
#) #)
Pipeline (Q) Q 4 393 968,46 Pipeline (Q) Q 493 832,09
Ganados (#) 4 Ganados (#) 2
Ganados (Q) Q 4 687 189,58 Ganados (Q) Q 1144 601,37
Backlog (Q) Q - Backlog (Q) Q -
Perdidos (#) 1 Perdidos (#) 5
Perdidos (Q) Q 1143 882,08 Perdidos (Q) Q 3654 877,09

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXIII.

KPI'S INELSA acumulado y mayo afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecéanica S. A.)

Tablero de control ( Enero-Abril 2019)

Tablero de control (Mayo 2019)

Acumulado
Ventas Totales (Q) | Q 4 687 189,58 Ventas totales (Q) | Q 3629 634,15
Ventas Totales (% Ventas totales (%
9,98% 8%
Meta) Meta)
Clientes Clientes
32 14
Contactados (#) Contactados (#)
Leads Mercadeo 3 Leads mercadeo 3
#) #)
Pipeline (Q) Q 4 887 800,55 Pipeline (Q) Q 312 625,09
Ganados (#) 6 Ganados (#) 2
Ganados (Q) Q 5831 790,95 Ganados (Q) Q 3629 634,15
Backlog (Q) Q - Backlog (Q) Q -
Perdidos (#) 6 Perdidos (#) 4
Perdidos (Q) Q 4798 759,17 Perdidos (Q) Q 7 378 429,89

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXIV.

KPI'S INELSA acumulado y junio afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecanica S. A.)

Tablero de control ( Enero- Mayo .
Tablero de control (Junio 2019)
2019) Acumulado
Ventas totales Ventas totales
Q 8 316 823,73 Q 795 437,67
Q) Q)
Ventas totales Ventas totales
17,71% 2%
(% Meta) (% Meta)
Clientes Clientes
46 19
Contactados (#) Contactados (#)
Leads mercadeo 6 Leads mercadeo 3
(#) #)
Pipeline (Q) Q 5200 425,64 Pipeline (Q) Q 3488517,89
Ganados (#) 8 Ganados (#) 2
Ganados (Q) Q 9461 425,10 Ganados (Q) Q 795 437,67
Backlog (Q) Q - Backlog (Q) Q -
Perdidos (#) 10 Perdidos (#) 8
Perdidos (Q) Q 12 177 189,06 Perdidos (Q) |Q 8366 630,06

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXV.

KPI'S INELSA acumulado y julio afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecanica S. A.)

Tablero de control ( Enero- Junio

Tablero de control (Julio 2019)

2019)
Acumulado
Ventas Totales Ventas totales
Q 10 256 862,77 Q 3232154,25
Q) Q)
Ventas Totales Ventas totales (%
21,84% 7%
(% Meta) Meta)
Clientes Clientes
65 15
Contactados (#) Contactados (#)
Leads Mercadeo 9 Leads mercadeo 0
(#) #)
Pipeline (Q) Q 8 688 943,53 Pipeline (Q) Q 1582841,07
Ganados (#) 10 Ganados (#) 4
Ganados (Q) Q 10 256 862,77 Ganados (Q) Q 3232154,25
Backlog (Q) Q - Backlog (Q) Q -
Perdidos (#) 18 Perdidos (#) 4
Perdidos (Q) Q 20543 819,12 Perdidos (Q) Q 3661564,52

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXVI. KPI'S INELSA acumulado y agosto afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecéanica S. A.)

Tablero de Control (Enero- Julio 2019)
Tablero de Control (Agosto 2019)
Acumulado
Ventas totales (Q) | Q 13489 017,02 Ventas totales (Q) | Q 322 774,90
Ventas totales (% Ventas totales (%
28,72% 1%
Meta) Meta)
Clientes Clientes
80 17
Contactados (#) contactados (#)
Leads mercadeo 9 Leads mercadeo 3
(#) (#)
Pipeline (Q) Q 10 271 784,60 Pipeline (Q) Q 6 688 258,25
Ganados (#) 14 Ganados (#) 6
Ganados (Q) Q 13 489 017,02 Ganados (Q) Q 322 774,90
Backlog (Q) Q - Backlog (Q) Q -
Perdidos (#) 22 Perdidos (#) 2
Perdidos (Q) Q 24 205 383,64 Perdidos (Q) Q 7 669 986,32

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXVIL.

KPI'S INELSA acumulado y septiembre afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecanica S. A.)

Tablero de Control ( Enero- Agosto

2019) Tablero de Control (Septiembre 2019)
Acumulado
Ventas totales (Q) | Q 13811 791,92 Ventas totales (Q) | Q 209 319,08
Ventas totales (% Ventas totales (%
29,41% 0%
Meta) Meta)
Clientes Clientes
97 19
Contactados (#) Contactados (#)
Leads mercadeo 12 Leads mercadeo 6
(#) #)
Pipeline (Q) Q 16 960 042,85 Pipeline (Q) Q 2 728 235,49
Ganados (#) 20 Ganados (#) 4
Ganados (Q) Q 13811 791,92 Ganados (Q) Q 209 319,08
Backlog (Q) Q - Backlog (Q) Q -
Perdidos (#) 24 Perdidos (#) 8
Perdidos (Q) Q 31875 369,96 Perdidos (Q) Q 3 405 447,37

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXVIII.

KPI'S INELSA acumulado y octubre afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecéanica S. A.)

Tablero de Control (Enero-

Septiembre 2019) Tablero de Control (Octubre 2019)
Acumulado
Ventas totales Ventas totales
Q 14021111,00 Q 2062219,46
Q) Q)
Ventas totales Ventas totales
29,85% 4%
(% Meta) (% Meta)
Clientes Clientes
116 12
Contactados (#) Contactados (#)
Leads mercadeo 18 Leads Mercadeo ;
#) (#)
Pipeline (Q) Q 19688 278,34 Pipeline (Q) Q 273352491
Ganados (#) 24 Ganados (#) 3
Ganados (Q) Q 14021111,00 Ganados (Q) |Q 2062 219,46
Backlog 2020
Backlog (Q) Q - Q 7013084,70
Q)
Perdidos (#) 32 Perdidos (#) 5
Perdidos (Q) Q 35280817,33 Perdidos (Q) |Q 4329 333,76

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXXIX. KPI'S INELSA acumulado y noviembre afio 2019

KPI'S INELSA (Ingenieria Electro mecéanica S. A.)

Tablero de Control ( Enero - Octubre .
Tablero de Control (Noviembre
2019)
2019)
Acumulado
Ventas totales Ventas totales
Q 16 083 330,46 Q 478 208,33
Q) Q)
Ventas totales Ventas totales (%
34,24% 1%
(% Meta) Meta)
Clientes
Clientes
Contactados 128 12
contactados (#)
(#)
Leads Leads mercadeo
25 3
mercadeo (#) (#)
Pipeline (Q) |Q 22 421 803,25 Pipeline (Q) Q 1912189,01
Ganados (#) 27 Ganados (#) 3
Ganados (Q) |Q 16 083 330,46 Ganados (Q) Q 478 208,33
Backlog 2020
Q 7 013 084,70 | | Backlog 2020 (Q) | Q -
Q)
Perdidos (#) 37 Perdidos (#) 1
Perdidos (Q) |Q 39 610 151,09 Perdidos (Q) Q 694 771,50

Fuente: elaboracion propia.

En los resultados obtenidos a la venta al mes de noviembre 2019 este
dato se toma ya que por fines de contabilidad se cierra el afio en el mes de
noviembre de cada afio. La venta total de la empresa Inelsa fue de
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Q 16 561 538,80, con proyectos de instalaciones eléctricas industrial, comercial,

residencial y para sistemas de paneles solares.

En los indicadores KPI'S establecidos por la empresa fueron ventas
totales, porcentaje de ventas vrs meta anual, Numero de clientes contactados,
Clientes de mercadeo(Marketing digital), Pipeline (Es el monto establecido por
presupuestos entregados a clientes que estdn en proceso de negociacion ya
sea cerrar trato o pérdida del trato), nimero de proyectos ganados, monto de
proyecto ganado, Backlog (es definido como el monto de un proyecto proximo a
cerrar y ejecutar en un tiempo a futuro), nimero de proyectos perdidos y monto

de proyectos perdidos.

Todos estos indicadores sirven para poder observar cOmo se esta
comportando la empresa en el trascurso del afio y poder hacer un cambio de

estrategias para llegar a alcanzar la meta establecida.

5.4. Estrategia de mejora continua en los procesos de reclutamiento

de clientes
En las estrategias de mejora continua para la captacion de clientes en las

diferentes areas de aplicacion industrial comercial y vivienda se tiene el

siguiente circulo de Deming aplicado en clientes.
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Figura 22.

Circulo de Deming proceso de reclutamiento de clientes

Actuar

-Seguimiento  de  reportes
semanales y diarios de visitas.
—Actualizacién de contenido en
pagina web, redes sociales y
brochure anual.
—Seguimiento de conferencias
en tecnologia y de recursos
ISO 50001 para

clientes y socios estratégicos.

renovables

Inelsa

Planificar

- Atraer mayores clientes en el
area de construccion.
— Entregar material informativo
de la empresa
—Realizar conferencias  de
temas actuales e invitar a

clientes o socios estratégicos.

Verificar

- Reportes semanales de visitas
realizadas por personal de
ventas.

—Clientes con documentacion se
observa mayor interés.
— Se muestra robot inteligente a
clientes y conferencias de
proveedores eléctricos en tema
de material y seguridad en uso

de herramientas.

Hacer

- Realizar méas visitas por
semana a clientes directos.
— En redes sociales y visitas
directas entrega de brochure
para que conozcan a la
empresa.

— Prepara una conferencia al
mes de temas de tecnologia
y seguridad en la
electricidad.

Fuente: elaboracion propia.
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5.5. Estadisticas de servicio al cliente

En las estadisticas de clientes para la empresa Inelsa hay varios porque el
servicio que brinda se encuentra en varios sectores. Las empresas que mas
solicitan su servicio son Constructoras en disefios de viviendas, edificaciones,
centros comerciales, tiendas, bodegas entre otras siendo esta la constructora
AICSA su mayor cliente. También clientes en el area industrial para montajes
de sistemas de potencia en areas de produccion. Otra empresa que solicita su
servicio son las dedicas a la instalacion de paneles solares y se apoyan con
Inelsa en las instalaciones de tuberias y cableados para el funcionamiento de

sus paneles.

Siempre la empresa comprometida con las entregas de proyectos a
tiempo, cumpliendo con la mejor calidad de servicio desde su disefio analisis y
ejecucion del proyecto.

5.5.1. Indicadores de tendencia de ventas

Los indicadores de tendencias del comportamiento de ventas en el afio
2019 en la empresa de Ingenieria Electro mecénica, S.A. fueron los siguientes:
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Tabla XL.

Indicadores de tendencia de ventas 2019 Inelsa

INDICADOR DE MONTOS DE VENTA 2019 (INELSA)
MES MONTO TOTAL
ENERO Q 4189 175,31
FEBRERO Q 60 694,45
MARZO Q 437 319,82
ABRIL Q 1144 601,37
MAYO Q 3629 634,15
JUNIO Q 795 437,67
JULIO Q 3232 154,25
AGOSTO Q 322 774,90
SEPTIEMBRE Q 209 319,08
OCTUBRE Q 2 062 219,46
NOVIEMBRE Q 478 208,33
GRAN TOTAL Q 16 561 538,80
Fuente: elaboracion propia.
Figura 23. Grafica de tendencias de ventas por mes

Q4,189,175.31

Ventas

Q3,629,634.15

Q3,232,154.25

Q2,062,219.46
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L L 04 [7a)
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L

L

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE

NOVIEMBRE

Fuente: elaboracion propia.
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En la figura No. 24 se muestra que en el mes de enero se tuvo la mayor
de las ventas en el afio. La cual fue Instalaciones eléctricas y tuberias para
sistemas especiales en oficinas administrativas de una empresa de
telecomunicaciones en edificio zona 10. También el mes que menos se reportd
ventas para la empresa fue mes de febrero teniendo un comportamiento de tipo
ciclico el cual en un mes se levantaba la venta y en otro se disminuye porque
en los proyectos inmobiliarios y comerciales en un mes se adjudica un proyecto
grande o se tarda meses en adjudicarlos ya sea por temas de licencias, disefios

arquitectonicos, definiciones de acabados, costos y entre otros factores.

5.6. Control externo de clientes de la empresa

Es de suma importancia tener un control de los clientes, sin ellos no se
tiene un ingreso a la empresa y por ello se deben de conocer sus necesidades y

sus deseos como su opinion con el servicio prestado.

Los clientes la empresa tiene como prioridad entregar un servicio de
calidad un valor de ingenieria para generar clientes satisfechos, debido que
ellos son la fuente de ingreso de la empresa. Creando la cultura de boca a boca
para que clientes satisfechos recomienden la empresa a otros clientes y asi

tener una cartera de clientes potenciales mas grande.

También como control se utiliza la plataforma Zoho para separar clientes
externos y cliente de Aicsa Business esto para tener estadisticas y seguimiento
del cumplimiento de metas establecidas por junta directiva y gerencia general
sin descuidar las necesidades que los clientes requieren y atenderlos de una

manera personalizada.
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5.6.1. Encuesta de servicio prestado al cliente

Para conocer la percepcion que el cliente tiene acerca del servicio y saber
gue espera del mismo, se debe entregar un formato de encuesta el cual se
propone un documento que sera entregado al culminar el trabajo y poder tener
una referencia de que mejorar y que es lo que se esta realizando de buena

forma esto con el fin de siempre buscar la mejora continua en Inelsa.

Figura 24. Encuesta para mejorar la calidad del servicio de la

empresa Inelsa

la empresa Inelsa de esa forma contribuira a la obiencion de Gggft

ENCUESTA Rewislon
g Esta boleta tiene como cbjetivo mejorar la calidad del semvicio de oa

nformacion para semdir mejor a los clientes con sus actibedes,
2 preferencias y opiniones. Los datos que suministre seran de uso
na l'_"-a confidencial y exclhesivo en este estudio

Instruccionss generales: Seleccions una opcion rellenando el circulo.

Fecha

I. Informacion General o FRecomendaciones por

conocidos

Edad: o Oiros{Especifique)

Geneno OmM OF
1. Calidad del servicio

Profesion:

4. :Cuales servicios conoce
1. Actividad gue realiza su de Inelsa?
EMmMpresa:

o Automatizacionss
= Industrial

o Eficiencia Energética
= Comencial

= Instalaciones

= Wivienda

O 000

¥

energias Renovables

Oiros (Especifigus)

s Tiempo que lleva su
empresa en el mercacdo?

1 a2 anos
3 a5 anos
6 a 10 afios
Mas de 10 afios

Como se entero de los
servicios de la empresa

eléctricas{lluminacion v
fuer=za)

Disefios eléctricos

Instalacion de sistemas de
potencia

Instalacion de tuberias
sistemas especiales (CCTY,
datos, controles de acceso,
wifl Access point).

. Calificacion que le daria a

la empresa Inelsa por <l
servicio prestado.

Inelsa (Ingenieria Electro = Malo
Mecanica, 5.A.)7
o Regular
= Publicidad en redes sociales
o Buemo
o Publicidad en paginas web
= Excelemte

Wigita de ejecutives de ventas

127



Continuacioén de la figura 24.

Explique el porqué de su
respuesia.

. iHa tenido algin problema
con la empresa Inelsa®?

Si Responder preguntia 7

Mo

. iCuales han sido los
problemas con la empresa?

Entrega de proyecto fuera de
tiempo

Mlal servicio de los
Trabajadores

Mala calidad de materales
utilizados

Falta de profesionalismao

Falia de seguimisnto a tareas
asignadas

Ofros (Especifique)

- iConsidera usted que el

persocnal a cargo del
proyecte ayuda a resolver
sus dudas o ingquistudes™
Si

Mo (Justifigue su respuesta)

- &£5e siente seguro al dejar

su proyecto en la
disposicion de Inelsa?

10.

11.

12.
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Si
Mo

(Justifique su
respussta)

Gue caracteristicas le dan
seguridad en el trabajo de
Inelsa

Profesionalismo

Calidad de servicio
Tiempos de entrega
Rapidez

Trabajos bajo nomas CHEE
Expersncias

(Otros (Especifigue)

;Recibe atencion
personalizada por parte de
la empresa Inelsa?

5i
Mo (Justifigue su respuesta)

. Expectativas

iHa trabajado con ofra
empresa de servicios
eléctricos?

5i Responder pregunta 13
Mo



Continuacioén de la figura 24.

13.

[ T O o T Y B

14.

15.

[

[

[n ]

2 Cudl es la diferencia que
usted encontro en los
servicios de empresa
Inelsa?

Calidad
Precio de proyecto
Trabajo personalizado
Tiempos de enfrega
Supervision
Profesionalismo

Otros
(Especifique)

;Desearia usted que Inelsa
le brindara otro tipo de
servicios?

51 Responder pregunta 15

Mo ;Por qué?

£ Cual de los siguientes
servicios le interesaria?

Eficiencia energética
Sistemas de energias
renovahbles

Domotica

Automatizacion en distintas
areas

Capacitaciones tecnologicas
Disefios eléctricos

Otro
(Especifique)

IV. Sugerencias

16.:En qué aspectos podria
mejorar la empresa Inelsa
para brindarle un mejor
servicio?

Fuente: Ingenieria Electro Mecanica S. A. Departamento de Mercadeo.
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5.6.2. Actualizacion de base de datos para atraer clientes

La actualizacion de base de datos es parte fundamental en las estrategias
de ventas ya que permitira tener una comunicacion mas cercana con los
clientes y saber como contactarlos para que con ello se pueda brindar un
servicio personalizado y asi fomentar la cultura de seguimiento de clientes

externos.

Para la actualizacion de datos se utilizara la plataforma Zoho revisando y
dando seguimiento de una a dos veces a la semana. La plataforma Zoho
permite manejar actividades para los vendedores como envios de correo,
envios de presupuestos de proyectos, llamadas pendientes, entre otros.

(Véase apéndice 1).
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CONCLUSIONES

Se determiné que la empresa Ingenieria Electro Mecéanica, S.A. no
contaba con estrategias de ventas para servicios eléctricos por lo tanto
se implementaron modalidades como el marketing digital, aliados
estratégicos de desarrolladoras de proyectos y ventas de automatizacion

de servicios.

En el aflo 2019 se tuvo un incremento de ventas para la empresa Inelsa
del 19% en el afio con respecto al afio 2018 este monto con ventas

internas y externas de AICSA Business.

Se determind que el nicho de mercado se encuentra en las edades de 35
a 50 afos siendo el género masculino con mayor interés. Se utilizé la
segmentacion de mercados y herramientas Insights en el marketing
digital.

Por medio de un estudio de mercado en el sector eléctrico se identifico
una variacion de precios esto debido a que existen empresas que
trabajan bajo normas de prestaciones de ley en el pais y otras que no.
Siendo este un factor diferencial en los precios de los presupuestos para

los diferentes escenarios de cotizacion.
Las herramientas mas utilizadas para la realizacion de presupuesto son

programa Excel el cual sirve para unir toda la informaciéon que debera

contener el presupuesto final con el apoyo del programa AutoCAD que
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sirve para la contabilizacion de materiales y unidades en los diferentes

tipos de proyectos eléctricos.

La empresa Inelsa incursiono en el area de eficiencia energética que
abarcan temas como automatizacion, telemetria, domotica y realizando
un robot automatico para ejemplo de los sistemas tecnologicos esto para
ampliar el mercado objetivo en la rama eléctrica y busca de mayor
participacion en diferentes proyectos.
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RECOMENDACIONES

Implementar la encuesta de servicios en afio 2020 y posteriores ya que
servira como una herramienta para conocer las necesidades vy

satisfacciones que tienen los clientes con la empresa Inelsa.

Inelsa debera tener una mayor participacién en el mercado eléctrico en
licitaciones con empresas desarrolladoras, ya que es fundamental que
vayan conociendo la calidad del servicio que presta para incrementar

MAas sus ventas.

Aplicar mas programas de capacitaciones a personal de obra para que
conozcan temas de instalaciones eléctricas, manejo de herramientas,

seguridad industrial y temas de tecnologia en la actualidad.
Crear una cultura de ventas donde se involucren todo el personal labora

de Inelsa para que se identifiquen mejor con la empresa y se trasmita

hacia los clientes y crecer en el mercado eléctrico.
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APENDICES

Apéndice 1. Actualizacién de base de datos plataforma Zoho CRM

Free-Tris

= Home Leads Contacts Cuentas Deals Acihviles Reporis Feeds Campaigns Documents Visits

Create Lead zsraeagme Cance Save and New

Lead Information

Lead Owner | Julig Cristales & Company | Ingustria de procesos ge alimentos
First Name Jeze LastName | parez
Title | instalaclones slecricas apartamentos modelo Emal | jose perezg@alimentos.com.gt
Prone | 57263902 Lead Stas | comactaco
Lead Source | Lismada
Lead Image

Address Information

0
g

Y| Gustemaiz

Description Information

Description | €1 cliente solicits un presupuesto por Instslaciones eléctricas de luminacian y fusrzs con sus
acometidas para ceda apartamento modelo &n zona 11

Fuente: elaboracion propia, empleando plataforma Zoho CRM.
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Apéndice 2. Ejemplo de planos eléctricos

Fuente: elaboracion propia, empleando AutoCAD 2010.

Apéndice 3. Robot automatico eficiencia energética

Fuente: elaboracion propia.
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