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RESUMEN EJECUTIVO

Se desarrollara un planeamiento estratégico elaborado para la empresa Gammatest, periodo de
2024-2028, para el mercado mexicano del segmento B2B, en donde se podrd observar un
mercado creciente y receptivo, y una industria medianamente atractiva debido a los altos costos
de inversion, experiencia necesaria que se necesita en la industria y la consolidacion de

empresas lideres en el sector.

Segun el plan de Marketing, se realizara una estrategia centrada en el posicionamiento de la
empresa en el segmento B2B, donde el mercado objetivo sera el 50 % de la cuota de mercado
efectivo al final del 2028. Para ello, se llevara a cabo una estrategia competitiva de exclusividad

basada en diferenciacién y crecimiento por penetracién de mercado.

Segun el plan de Operaciones, se propone eliminar configuraciones manuales mediante
automatizaciones de tareas rutinarias, utilizando una red de acceso definida por software, las
cuales permitiran nuevas fuentes de ingresos y mejora de la calidad dentro de la tecnologia de
fibra que llega a los clientes finales, Ilamada fiber to the home (FTTH). Con ese fin, se
dispondran de distintas acciones, tales como optimizar herramientas con intervencion de

inteligencia artificial (1A).

Segun el plan de Recursos Humanos, se estableceran objetivos que permitiran un desarrollo
gradual y sostenible, teniendo como enfoque el desarrollo y retencion del talento, utilizando
programas de capacitacion y desarrollo para el personal. Como consecuencia, habra una mejora

continua en la experiencia de los colaboradores y mayor inclusion en el trabajo.

Segun el plan de Responsabilidad Social Corporativa, se llevara acabo la adopcion de practicas
comerciales éticas, sostenibles y socialmente responsables, las cuales promuevan bienestar
tanto de la sociedad como del medio ambiente. Para ello, se identificaron cuatro grupos de
interés: colaboradores, clientes, comunidad y medio ambiente. Adicionalmente, se alinearan
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones Unidas y los objetivos

estratégicos (OE) de la empresa a cada grupo de interés.

Segun el plan de Finanzas, la inversion inicial de Gammatest en México sera de
USD 69 728 277.64 (sesenta y nueve millones setecientos veintiocho mil doscientos setenta y
siete con sesenta y cuatro centavos), necesarios para cubrir el flujo de caja del primer afio de
operaciones. Este monto equivale al 27 % del net cash flow de Gammatest a finales del 2023
(27 % es el equivalente a la distribucion definida por la corporacion para México). Luego de



elaborar el plan financiero, considerando la implementacion de los otros planes funcionales, se
obtiene que el valor actual neto (VAN) incremental es de més de catorce millones de dolares y
la tasa interna de retorno (TIR) de 8.12 %, que se encuentra encima de la tasa de descuento de
6.35 %, lo cual evidencia el rendimiento positivo de la rentabilidad promedio anual al
implementar el plan estratégico. Asimismo, se aumentard el margen de beneficio neto en un
15 % para el final del 2028. Ademas, se establecera un plan de contingencia que permita
establecer reservas financieras, optimizar la estructura de capital y la evaluacién de riesgos

financieros para proteger la estabilidad financiera de la empresa.

En resumen, el planeamiento estratégico de Gammatest para el periodo de 2024-2028 es viable
y sostenible, permitiendo a la empresa tener las mejores oportunidades de consolidacion y

crecimiento en la industria mexicana para el sector B2B.

Palabras clave: TELECOMUNICACIONES; CONECTIVIDAD 4G/5G; MEXICO;
INTERNET DE LAS COSAS; ESTRATEGIA COMPETITIVA DE DIFERENCIACION.



ABSTRACT

A strategic planning will be developed for the Gammatest Company, period 2024-2028, for the
Mexican market of the B2B segment, where a growing and receptive market can be observed,
and a moderately attractive industry due to the high investment costs, experience necessary that

is needed in the industry and the consolidation of leading companies in the sector.

According to the Marketing plan, a strategy will be carried out focused on the positioning of
the company in the B2B segment, where the target market will be 50% of the effective market
share at the end of 2028. To do this, a strategy will be carried out competitive exclusivity based

on differentiation and growth through market penetration.

According to the Operations plan, it is proposed to eliminate manual configurations through
automation of routine tasks, using a software-defined access network, which will allow new
sources of income and improvement of quality within the fiber technology that reaches end
customers. , called fiber to the home (FTTH). To this end, different actions will be available,

such as optimizing tools with artificial intelligence (Al) intervention.

According to the Human Resources plan, objectives will be established that will allow gradual
and sustainable development, focusing on the development and retention of talent, using
training and development programs for staff. As a consequence, there will be continuous

improvement in the employee experience and greater inclusion at work.

According to the Corporate Social Responsibility plan, the adoption of ethical, sustainable and
socially responsible business practices will be carried out, which promote the well-being of
both society and the environment. To this end, four interest groups were identified:
collaborators, clients, community and environment. Additionally, the United Nations
Sustainable Development Goals (SDGs) and the company's strategic objectives will be aligned

to each stakeholder group.

According to the Finance plan, Gammatest’s initial investment in Mexico will be
USD 69,728,277.64 (sixty-nine million seven hundred and twenty-eight thousand two hundred
and seventy-seven and sixty-four cents), necessary to cover the cash flow of the first year of
operations. . This amount is equivalent to 27% of Gammatest’s net cash flow at the end of 2023
(27% is the equivalent of the distribution defined by the corporation for Mexico). After
preparing the financial plan, considering the implementation of the other functional plans, it is
obtained that the incremental net present value (NPV) is more than fourteen million dollars and

Vi



the internal rate of return (IRR) is 8.12%, which is above the discount rate of 6.35%, which
shows the positive performance of the average annual profitability when implementing the
strategic plan. Likewise, the net profit margin will be increased by 15% by the end of 2028. In
addition, a contingency plan will be established to establish financial reserves, optimize the

capital structure and evaluate financial risks to protect the financial stability of the company.

In summary, Gammatest’s strategic planning for the period 2024-2028 is viable and
sustainable, allowing the company to have the best opportunities for consolidation and growth
in the Mexican industry for the B2B sector.

Keywords: TELECOMMUNICATIONS; 4G/5G CONNECTIVITY; MEXICO; INTERNET
OF THINGS; COMPETITIVE DIFFERENTIATION STRATEGY.
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INTRODUCCION

El siguiente trabajo presenta la viabilidad y las estrategias que realizara la empresa

norteamericana de telecomunicaciones Gammatest en el segmento B2B del mercado mexicano.

Como objetivos principales para el proximo ciclo estratégico (2024-2028), la empresa tiene un
compromiso continuo con la excelencia, innovacion y crecimiento sostenible. Asi, durante este

periodo, la empresa tendra un enfoque en:

Satisfaccion del cliente.

Calidad del servicio.

Responsabilidad corporativa.

Avance tecnolégico.

Para ello, se llevard a cabo una metodologia basada en un anélisis exhaustivo de casos de
estudios académicos, estudios de mercado empresariales y una entrevista a un experto en la

industria.

El desarrollo del trabajo esta compuesto primero por un analisis externo de la empresa, donde
se analizaran los factores del macroentorno (politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos,
ecologicos, legales y globales) y los factores del microentorno (industria, clientes y
proveedores). Luego se llevara a cabo un andlisis interno, donde se analizaran las estrategias,
objetivos y ventajas de la empresa. En el siguiente capitulo, se llevara a cabo un andlisis de
mercado, el cual permite a la empresa entender mejor la oferta y demanda de la industria. Por
altimo, en los siguientes capitulos se presentara el analisis y eleccion de planes estratégicos y
funcionales de Gammatest para el periodo 2024-2028, finalizando con las conclusiones y

recomendaciones.



CAPITULO 1. PERFIL COMPETITIVO DE LA EMPRESA

1. Antecedentes

Gammatest fue fundada en 2017 con la vision de transformar la forma en que las personas y
las empresas se conectan y aprovechan las tecnologias digitales. Desde entonces, ha recorrido
un camino emocionante y ha experimentado un crecimiento constante en el sector. Gammatest
con sede en Estados unidos se ha expandido en Canada y México para el segmento de B2C y
B2B logrando tener un mercado atractivo y rentable.

Gammatest es una empresa apasionada por la innovacion tecnologica y la conectividad
confiable. Se encuentra comprometida en brindar soluciones digitales de vanguardia que
permitan a sus clientes prosperar en el mundo digital en constante evolucién. La historia esta

marcada por sus logros y el compromiso constante de ofrecer valor y excelencia a sus clientes.

La mision de Gammatest ha sido, desde siempre, ofrecer soluciones tecnoldgicas innovadoras
y servicios de conectividad confiables para sus clientes. Gammatest se esfuerza por ser un socio
estratégico en el viaje hacia la digitalizacion de sus clientes, proporcionando las herramientas

y los recursos necesarios para aprovechar al madximo el mundo digital.

A lo largo de los afios, Gammatest ha ampliado su cartera de productos y servicios para
satisfacer las diversas necesidades de sus clientes. Ofrece datos inalambricos de alta velocidad
y datos de banda ancha por cable (fibra dptica) para garantizar una conectividad rapida y
confiable. También brinda servicios inalambricos 4G/5G! de Gltima generacion, permitiendo
a sus clientes aprovechar al maximo las capacidades de red mas avanzadas. Ademas, ha
incursionado en el mundo de la computacion en la nube, ofreciendo servicios de Infraestructura
como Servicio (laaS), Plataforma como Servicio (PaaS) y Software como Servicio (SaaS),
principalmente para el mercado empresarial. Estas soluciones permiten a sus clientes acceder
a recursos informaticos escalables, almacenamiento y aplicaciones en la nube, lo que les brinda

flexibilidad y eficiencia en sus operaciones.

A lo largo de los Ultimos seis afios, Gammatest ha experimentado un crecimiento constante y

se ha posicionado como uno de los lideres tanto en el ambito B2B como B2C. Durante este

! 4G (Cuarta Generacion): Es la tecnologia mévil que permite navegar por internet desde los dispositivos méviles con
mayor rapidez, facilitando la transmision de videos y otras aplicaciones multimedia. 5G (Quinta Generacion): Es la
ultima generacion de tecnologia movil, ofreciendo velocidades alin mas rapidas y una conexion mas confiable. No solo
mejora la experiencia en internet, sino que también sienta las bases para nuevas tecnologias como el Internet de las Cosas
(1oT) y experiencias més avanzadas de realidad virtual y aumentada.



periodo, la empresa ha enfrentado y superado diversos desafios en un entorno empresarial
dinamico y altamente competitivo. A través de una inversion agresiva en investigacion y
desarrollo, asi como una gestion financiera sélida, Gammatest ha demostrado su capacidad

para adaptarse, innovar y competir en un mercado en constante evolucion.

Gammatest destaca por los logros y la resiliencia en medio de desafios como la falta de
adquisicion de licencias 5G y la regulacion de precios en mercados maduros. A pesar de estas
adversidades, la empresa ha mantenido su compromiso con la excelencia, generando beneficios
acumulados, liderando en flujo de caja libre y alcanzando el mejor stock price en su historia.

Esto ha demostrado resiliencia y capacidad para ajustar su enfoque estratégico.
2. Definicién del problema

Aunque Gammatest ha logrado éxitos notables, se identifican desafios y problematicas clave
que requieren atencion estratégica. La corporacion ha decidido analizar la estrategia a nivel de
la sede de México para el segmento B2B, donde el principal problema es la reduccién de la
cuota de mercado, lo que a su vez impacta negativamente en el desempefio financiero y en el
nivel de competitividad, tal como lo evidencian los resultados comerciales en el capitulo I11:

Anélisis interno. Eso se puede entender en el siguiente diagrama de Ishikawa, en la figura 1:
Figura 1. Diagrama de Ishikawa de Gammatest
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3. Propuesta de solucion

Gammatest abordara los desafios identificados mediante la implementacion de plan estratégico

para la sede de México en el segmento B2B con estrategias especificas:

« Diversificacion tecnologica: Ante la ausencia de licencias 5G, la empresa continuara
invirtiendo y explorando soluciones digitales innovadoras para satisfacer las cambiantes
necesidades de los clientes B2B, buscando, apalancandonos de nuestro productos y

servicios donde somos lideres a nivel corporativo mas no a nivel Meéxico.

« Eficiencia operativa: Se llevard a cabo una revision exhaustiva en busca de mejorar la
eficiencia operativa, con especial atencion a la eficiencia en la inversion de infraestructura
y la gestién de la red, buscando mantener altos estandares de calidad y servicio, asi como

incrementar los margenes operativos para contrarrestar la regulacion de precios.

» Adaptabilidad estratégica: Gammatest adoptard un enfoque 4gil, evaluando
constantemente el panorama tecnoldgico y regulador para ajustar su estrategia segun las
condiciones del mercado. Se explorardn oportunidades emergentes y se tomaran

decisiones audaces cuando sea necesario.

« Focalizacion en productos rentables: La empresa reforzara su presencia en productos B2B
donde ha demostrado liderazgo, como servicios en la nube (cloud) e internet (Data),

optimizando sus ofertas para maximizar la rentabilidad y la retencién de clientes.

« Colaboraciones estratégicas: Se buscaran asociaciones estratégicas con otras empresas
del sector para compartir costos de inversion en infraestructura y explorar sinergias que

impulsen la competitividad.
4. Alcance

El plan estratégico de acuerdo con la decision corporativa estara enfocado en el segmento B2B
y cubrira el periodo 2024-2028, con un enfoque en la consolidacion de la posicién de

Gammatest en el mercado mexicano de telecomunicaciones.
4.1 Alcance geografico

México cuenta con 126 millones (MM) de habitantes, 1.8 % del producto interno bruto (PIB)

corresponde a las telecomunicaciones y radiodifusion.
4.2 Alcance temporal

Comprende entre el afio 2024 al 2028



5. Limitaciones al plan estratégico

En el sector de las telecomunicaciones, hay desafios y limitaciones especificas que la empresa

puede enfrentar. Dentro de las principales se tiene:

 Avances tecnologicos rapidos: La rapida evolucion tecnoldgica puede hacer obsoletas

las inversiones en infraestructura rapidamente.

» Regulacion y politicas gubernamentales: Cambios en regulaciones y politicas pueden

impactar la operacion y la rentabilidad de las empresas.

« Competencia intensa: La presion por ofrecer servicios de calidad a precios competitivos

afecta los margenes de beneficio y la capacidad de inversion en innovacion.

+ Inversiones en infraestructura: Desplegar y mantener una infraestructura robusta

requiere inversiones significativas y gestion cuidadosa.

» Cambio en el comportamiento del consumidor: Adaptarse a las rapidas variaciones en
las preferencias de los consumidores es crucial para satisfacer las demandas del

mercado.

 Ciberseguridad: Proteger la infraestructura y los datos contra amenazas cibernéticas es

esencial para mantener la confianza del cliente.

 Presion en los precios: La demanda de precios competitivos puede afectar los margenes
de beneficio y la calidad del servicio ofrecido.

 Desafios de despliegue de red: Expandir la cobertura en areas dificiles puede ser costoso

y complejo logisticamente.

« Interoperabilidad y estandares: Cumplir con estandares y asegurar la interoperabilidad

entre tecnologias es crucial en un entorno cambiante.

 Largo ciclo de ventas: El proceso de venta en el sector B2B puede ser largo y complejo,

afectando el tiempo para generar ingresos.

 Confianzay reputacion: Mantener una reputacién sélida de confiabilidad es crucial para

establecer relaciones a largo plazo con clientes empresariales.

» Complejidad de las soluciones: Ofrecer soluciones personalizadas que satisfagan las

necesidades especificas de cada cliente puede ser complicado.



CAPITULO I1. ANALISIS EXTERNO

En este capitulo, se analizaran los factores externos de la empresa tanto del macroentorno
(PESTELG) como del microentorno (fuerzas de Porter), en donde ademéas se indicara si
presentan oportunidades o amenazas a la empresa, lo que permite a la empresa desarrollar y

aprovechar ventajas competitivas.
1. Analisis del macroentorno
Politico

» La Ley de Industrias Culturales y Cinematogréaficas es una sefial positiva de que el
Gobierno estd comprometido con el desarrollo de las industrias creativas. (Instituto de
Investigaciones Parlamentarias, 2018). Sin embargo, también es importante estar atento
a la posibilidad de cambios en las politicas gubernamentales relacionadas con la

tecnologia y la inversion extranjera (Oportunidad).

 El entorno politico en México esta evolucionando rapidamente en el ambito tecnoldgico. El
Gobierno ha estado trabajando en modernizar sus regulaciones para impulsar la innovacion,

pero aun queda mucho por hacer. (Bates, 2024). (Oportunidad).

» Una apertura a la adopcién de tecnologias emergentes podria ser una oportunidad,
mientras que restricciones adicionales podrian presentar desafios; es decir si el gobierno
implementa nuevas regulaciones que requieren que las empresas de tecnologia tengan
un mayor control sobre sus datos, Gammatest podria verse obligada a invertir en nuevas

capacidades de seguridad y privacidad. (Salesforce LATAM, 2020). (Amenaza).

» Meéxico haimplementado programas de incentivos para la innovacion y la investigacion,
lo que podria ser una oportunidad para Gammatest. (Gobierno de México, 2016). La
empresa podria aprovechar estos programas para respaldar su estrategia de
diversificacion tecnoldgica por otro lado si reduce los incentivos fiscales para la
investigacion y el desarrollo, Gammatest podria verse obligada a reducir sus inversiones

en innovacion. (Oportunidad).

+ La estabilidad politica en México (riesgo pais BB2, riesgo mediano) ha sido un factor
positivo para la inversion extranjera. (Salazar Castellanos, 2024). Sin embargo, la
situacion podria cambiar debido a eventos politicos o sociales. Asimismo, los

eventuales cambios en el Gobierno o en la situacion politica podrian generar



incertidumbre. Gammatest debe evaluar regularmente el riesgo pais y tener planes de

contingencia para enfrentar posibles inestabilidades. (Oportunidad).

« Existe una incertidumbre politica y social en México debido a los riesgos en derechos
de propiedad y efectividad juridica, causado por estado de derecho débil e

intervenciones del estado arbitrarias. (Pérez, 2020). (Amenaza).

 Existe también incertidumbre debido a los altos niveles de corrupcion. (Pérez, 2020).

(Amenaza).

» México mantiene relaciones comerciales estables con varios paises, lo que puede influir
en la importacion y exportacion de tecnologias. Las alteraciones en las relaciones
internacionales, acuerdos comerciales o tensiones geopoliticas podrian impactar las
operaciones de Gammatest. Un monitoreo constante de estos factores es esencial.
(Gobierno de México, 2023). (Oportunidad).

 La participacion en actividades de lobby puede proporcionar a las empresas una voz en
la formulacion de politicas y regulaciones. (Schuster, 2017). Para Gammatest, esto
significa que puede influir en los cambios en la legislacion o regulacion que podrian

afectar sus operaciones. Donde como oportunidades se encuentran:

- Gammatest podria trabajar con el Gobierno para desarrollar politicas que promuevan

la innovacidn tecnoldgica. (Oportunidad).

- La empresa podria participar en actividades de lobby para evitar la implementacion

de regulaciones que podrian dificultar su negocio. (Oportunidad).
Econdmico

» Enelafio 2023, laeconomia mexicana crecio un 3.2 %, superando el 3 % de crecimiento
anual desde el 2022. (Banco Mundial, 2024). Sin embargo, el aumento de la inflacion y
la volatilidad del tipo de cambio podrian representar desafios para las empresas que

operan en el pais. (Amenaza).

« La inflacion en México ha aumentado en los ultimos meses, alcanzando un nivel del
7.4 % en diciembre de 2022. (Rodriguez, 2023). Este aumento de los precios podria
afectar a las empresas de varias maneras. Por ejemplo, podria aumentar los costos de
produccién, lo que podria conducir a una disminucion de los margenes de ganancia.
También podria reducir la demanda de bienes y servicios, lo que podria afectar los

ingresos de las empresas. (Amenaza).



+ El tipo de cambio peso-ddlar ha sido volatil en los ultimos afios. (Banco Central de
México [Banxico], 2024a). Esto podria afectar a las empresas que exportan o importan
bienes o servicios. Por ejemplo, si el peso se deprecia, los costos de importacion
aumentaran, lo que podria reducir los margenes de ganancia de las empresas. También
podria aumentar los precios de los bienes y servicios exportados, lo que podria reducir

la demanda. (Amenaza).
Social

» La creciente penetracion de internet y la adopcion de dispositivos moviles estan
impulsando la demanda de soluciones digitales en México. Segun el Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (INEGI), el 82.2 % de la poblacion mexicana tiene acceso a
Internet, y el 91,8% de los hogares mexicanos cuenta con un teléfono celular. (Instituto
Federal de Telecomunicaciones [IFT], 2021). Esta tendencia representa una oportunidad
para Gammatest para expandir su alcance a nuevos mercados y segmentos de clientes. La
empresa podria enfocar sus esfuerzos de marketing y ventas en llegar a los consumidores

mexicanos que estan adoptando las tecnologias digitales. (Oportunidad).

« Existe un crecimiento demogréfico joven, donde para el 2023, los jovenes entre 12 'y 29
afios llegarian a mas del 30 % de la poblacién. De estos, el 47 % son parte de la
poblacién econémicamente activa (PEA), llegando a un 93.5 % como PEA ocupada.
(Gobierno de México, 2010). (Oportunidad).

« Parael afio 2021, 50 % de los municipios de México no contaban con cobertura de banda
ancha movil. (Instituto Federal de Telecomunicaciones [IFT], 2023) (Oportunidad). Hay
regiones donde existe un alto nivel de vandalismo y crimen organizado, debido a pandillas
y carteles afiliados al narcotrafico. Dentro de estas ciudades, las principales son Sinaloa,
Guerrero y Michoacén. (Ruiz-Healy, 2021). (Amenaza).

Tecnolbgico

» Meéxico ha avanzado notablemente con la implementacién de infraestructura para la red 4G
a nivel nacional, en donde mas del 80 % de municipios mexicanos ya cuentan con esta
tecnologia. (CIAPEM, 2020). También se esta reforzando la implementacion de la red 5G,

en donde desde el 2023, algunas ciudades ya cuentan con esta tecnologia. (Oportunidad).

« Existe en México una alta concentracion del mercado de telecomunicaciones bajo el control
de pocas empresas, las cuales controlan gran parte de la infraestructura y frecuencias

disponibles. (Instituto Federal de Telecomunicaciones [IFT], 2019). (Amenaza).



« En una encuesta realizada en el afio 2024 a mas de 500 empresas mexicanas por la
consultora de investigacion Censuswide obtuvieron los siguientes datos (Cradlepoint,
2024):

— Las empresas con mayor indice de interés por adoptar 5G fueron las de Logistica 'y
Transporte (90.9 %), Retail (80.7 %), Manufactura (80.5 %) y Sector Financiero
(73.2 %).

- 65.3 % de las empresas consideran que el retraso del 5G en mas ciudades afecta la

competitividad en el pais.

- Las empresas del sector manufacturero son las que obtuvieron el mayor indice de
interés sobre el uso de internet de las cosas (10T) para la automatizacién de procesos
(70 % del sector).

- 30.7 % de las empresas han sido victimas de ataques cibernéticos. (Oportunidad).

» La adopcion de tecnologias emergentes como la inteligencia artificial (1A) y el
blockchain estd cambiando la forma en que operan las empresas. Gammatest debe estar
al tanto de las ultimas tendencias tecnoldgicas para mantenerse competitivo. (Edorteam,
2024). (Amenaza).

Ecoldgico

» La creciente preocupacion por el medio ambiente est4d impulsando la demanda de
soluciones sostenibles. Gammatest debe considerar cdmo sus operaciones pueden
contribuir a la sostenibilidad. (Gémez Duran, 2023). (Oportunidad).

Legal

» Hay un bajo nivel de efectividad judicial e integridad del Gobierno, debido a un estado

de derecho debil e intervenciones estatales arbitrarias (Pérez, 2020) (Amenaza).

» La Ley Federal de Proteccion de Datos Personales en Posesion de los Particulares
(LFPDPPP) tiene una mayor regulacion sobre la privacidad y proteccion de datos del
consumidor. (Salesforce LATAM, 2020). (Oportunidad).

« Existe una inconsistencia en las politicas regulatorias mexicanas, donde los cambios en

la legislacion son frecuentes. (Pérez, 2020). (Amenaza).
Global

» La situacion geopolitica regional puede afectar las operaciones de las empresas en



México. Gammatest debe monitorear la situacion de cerca para identificar posibles

riesgos. (Amenaza).

Ademas del analisis PESTELG, es esencial considerar los aspectos internos de la empresa y su
capacidad para adaptarse a los cambios identificados. Gammatest debe desarrollar un enfoque

agil y la capacidad para tomar decisiones audaces para fortalecer su adaptabilidad estratégica.

El analisis PESTELG presentado es un buen punto de partida para evaluar el entorno
macroecondémico de Gammatest en México. Sin embargo, se pueden realizar algunas mejoras

para hacerlo més completo y util.

En primer lugar, es importante proporcionar mas detalles sobre los factores identificados. Por
ejemplo, en el factor politico, se podria mencionar especificamente las politicas
gubernamentales que podrian afectar a Gammatest, como las politicas de comercio exterior,

inversion extranjera y propiedad intelectual.

En segundo lugar, se podrian identificar oportunidades especificas que se derivan de los
factores externos. Por ejemplo, en el factor social, se podria mencionar la oportunidad de

aumentar la participacion de las mujeres en el mercado laboral.

En tercer lugar, se podrian recomendar acciones especificas que Gammatest podria tomar para
abordar los desafios y oportunidades identificados. Por ejemplo, en el factor econémico,
Gammatest podria diversificar sus fuentes de ingresos para mitigar el riesgo de la volatilidad

del tipo de cambio.
2. Analisis del microentorno
2.1 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Se utilizara el analisis de las cinco fuerzas de Porter (1985), de modo que se pueda determinar
la atractividad de la industria. Para ello, se ha recopilado y clasificado la informacion relevante
dentro de cada fuerza. La clasificacion constara de una nota entre el 1y 5, las cuales representan
“No Atractivo”, “Medianamente No Atractivo”, “Neutral”, “Medianamente Atractivo” y “Muy

Atractivo”; respectivamente.
2.2 Rivalidad entre empresas competidoras

* Numero de competidores: Debido a la dificultad de entrada, no existen muchos

competidores, donde se puede observar diez competidores principales. (Statista, 2023a).
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+ Diversidad de competidores: La diversidad de competidores en esta industria es alta, donde las empresas compiten mayormente por precios.
(Statista, 2023a).

 Productos similares: En esta industria, los productos son mayormente similares.

+ Costos fijos: Los costos fijos son altos debido a todos los servicios de terceros que se necesitan para poder llevar a cabo la operativa del

negocio.
En la tabla 1, se puede observar el detalle del analisis para la rivalidad entre competidores, lo que resulta 2.5.

Tabla 1. Rivalidad entre competidores

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES TOTAL
Ndmero de Competidores Muchos Pocos 4
Diversidad de Competidores Alta Baja 2
Productos Similares Similares Distintos 3
Costos Fijos Altos Bajos 1
PROMEDIO 2.5

Fuente: Elaboracion propia 2024.

2.3 Entrada potencial de nuevos competidores

« Inversidn necesaria en infraestructura: La inversion en infraestructura en esta industria es alta, ya que se requiere una operativa masiva y

un estandar elevado en la calidad del servicio para ser competitivo.

» Acceso a recursos estatales: En México, las empresas pueden acceder a recursos estatales cumpliendo con los procesos de solicitud de

permisos y el pago de tarifas correspondientes. (Lucas-Bartolo, 2023).

» Acceso a tecnologia de punta: Gammatest mantiene un acceso privilegiado a tecnologia de punta, debido a su fuerte enfoque en
Investigacion y Desarrollo (1+D).

En la tabla 2, se puede observar el detalle del analisis para la entrada potencial de nuevos competidores, lo que resulta 3.7.

Tabla 2. Entrada potencial de nuevos competidores

ENTRADA POTENCIAL DE NUEVOS COMPETIDORES 5 TOTAL
Inversiéon Necesaria en Infraestructura Baja Alta 4
Acceso a Recursos Estatales Amplio Limitado 3
Acceso a Tecnologia de Punta Amplio Limitado 4
PROMEDIO 3.7

Fuente: Elaboracion propia 2024.

2.4 Amenaza de productos sustitutos

+ Cantidad de productos sustitutos: En esta industria, los principales sustitutos son soluciones de infraestructura propia (on-premise) o

proveedores de Internet Satelital, los cuales pueden representar una alternativa en ciertos segmentos de mercado.

 Costos de cambio del usuario: Cambiar de proveedor implica penalizaciones, pérdida de beneficios y dificultades técnicas, lo que aumenta

los costos de cambio y reduce la probabilidad de sustitucion.

» Rentabilidad y agresividad del productor de sustitutos: Los proveedores de productos sustitutos invierten moderadamente en sus ofertas,

destacandose por precios mas bajos y beneficios adicionales para captar clientes.

 Relacion valor/precio del sustituto: Si bien los sustitutos pueden tener un menor precio, su propuesta de valor es inferior en comparacion

con los servicios principales de la industria, principalmente por el servicio postventa.
En la tabla 3, se puede observar el detalle del anélisis para el desarrollo potencial de productos sustitutos, lo que resulta 3.3.

Tabla 3. Amenaza de productos sustitutos

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS TOTAL
Cantidad de productos sustitutos Baja 4
Costos de cambio del usuario Altos 4
Rentabilidad y agresividad del productor de sustitutos Baja 3
Relacion valor/precio del sustituto Baja 2
PROMEDIO 3.3

Fuente: Elaboracion propia 2024.

2.5 Poder de negociacion de los proveedores

» Amenaza de los proveedores de volverse competidores: El riesgo de que los proveedores ingresen como competidores es bajo, debido a la

alta inversion en infraestructura y el know-how especializado requerido en la industria.

+ Costos de cambio de proveedor: Son elevados, ya que los servicios dependen de infraestructura tecnoldgica especifica y estan regulados

por contratos a largo plazo, lo que dificulta la migracion a nuevos proveedores.

+ Importancia del insumo para la empresa: Es critica, dado que la operacién del negocio depende directamente de los servicios clave
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proporcionados por sus proveedores.
En la tabla 4, se puede observar el detalle del analisis para el poder de negociacion de los proveedores, lo que resulta 2.3.

Tabla 4. Poder de negociacion de los proveedores

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES TOTAL
Amenaza de los proveedores de volverse competidores Alta Baja 4
Costos de cambio de proveedor Altos Bajos 2
Importancia del insumo para la empresa Importante Baja 1
PROMEDIO 2.3

Fuente: Elaboracion propia 2024.

2.6 Poder de negociacion de los consumidores

» Numero de clientes: En el mercado mexicano existe una amplia base de clientes, y la tendencia de digitalizacion empresarial sigue en

crecimiento. (Telefonica, 2024).

» Costos de cambio del comprador: Cambiar de proveedor es complejo, debido a la naturaleza especializada del servicio, los beneficios

adquiridos y las penalidades contractuales, lo que limita la movilidad de los clientes.

» Amenaza de los compradores de integrarse hacia atras: La posibilidad de que las empresas desarrollen sus propias infraestructuras de

conectividad y soluciones digitales es baja, debido a los altos costos y el conocimiento técnico requerido.

« Diferenciacion del servicio: Existen diferencias significativas en la calidad y personalizacion del servicio ofrecido a cada empresa, lo que

influye en la retencion de clientes y reduce su poder de negociacion.
En la tabla 5, se puede observar el detalle del analisis para el poder de negociacion de los consumidores, lo que resulta 3.3.

Tabla 5. Poder de negociacion de los consumidores

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES TOTAL
Numero de clientes Alto Bajo 4
Costos de cambio del comprador Bajo Alto 4
Amenaza de los compradores de integrarse hacia atras Baja Alta 2
Diferenciacion del servicio Baja Alta 3
PROMEDIO 3.3
Fuente: Elaboracion propia 2024.

3. Resumen de las cinco fuerzas de Porter

Tabla 6. Resumen de las cinco fuerzas de Porter

CINCO FUERZAS DE PORTER 112|3]41|5 TOTAL
Rivalidad Entre Competidores Alta Baja 2.5
Entrada Potencial De Nuevos Competidores Alta Baja 3.7
Amenaza De Productos Sustitutos Alta Baja 3.3
Poder De Negociacion De Los Proveedores Alta Baja 2.3
Poder De Negociacion De Los Consumidores Alta Baja 33
PROMEDIO 3.0

Fuente: Elaboracion propia 2024.

Como se observa en la tabla 6, que presenta el andlisis detallado de las cinco fuerzas de Porter para Gammatest, la calificacion final obtenida es
de 3.00, lo que indica que la industria es moderadamente atractiva. Este resultado se debe principalmente a la alta inversién en infraestructura
requerida, necesaria para sostener una operacion a gran escala. Asimismo, la empresa mantiene una fuerte dependencia de proveedores y
terceros, considerados aliados estratégicos clave, quienes desempefian un papel fundamental en la entrega de servicios de alta calidad a los

clientes finales.
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4. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (Matriz EFE)

La matriz EFE permite evaluar la respuesta de una empresa a las oportunidades y amenazas identificadas en el analisis PESTELG. Una vez
determinados los factores clave, se asigna una calificacion y una ponderacion a cada uno. La calificacion varia entre 1.00 y 4.00, donde 4.00 refleja
una respuesta excelente de la empresa a dicho factor, mientras que 1.00 indica una respuesta deficiente. La ponderacion y calificacion de la matriz
no se determinan por el impacto de los factores externos en el contexto del negocio, sino por la eficacia con que la empresa responde a esos

factores, con el objetivo de mejorar su posicién competitiva y capturar una mayor participacion de mercado.

Tabla 7. Matriz EFE

Factores Externos Clave Ponderacién| Calificacion Puntuacion
Ponderada
Oportunidades
Demanda creciente en México en los Ultimos 5 afios 0.13 4 0.52
Ejecutivos jovenes en México 0.1 2 0.2
Inversion pablica en infraestructura para tecnologia 0.11 3 0.33
Regulacién anti-monopélica 0.09 2 0.18
Tendencia a la transformacion digital a las empresas en México 0.12 3 0.36
Amenazas
Competencia consolidada en México 0.1 4 0.4
Aforo a recursos estatales limitados 0.09 2 0.18
Presi6n de precios por la competencia 0.1 3 0.3
Incertidumbre politica y social 0.08 2 0.16
Incertidumbre por corrupcion 0.08 2 0.16
TOTAL 1 2.79

* Del 1.00-1.99: posicion débil, 2.00-2.99: posicidon media, 3.00-4.00: posicidn fuerte.
Fuente: David (2013). Elaboracion propia 2024.

Segun lo muestra la Tabla 7, la matriz EFE obtiene una puntuacion de 2.79, lo que indica que la empresa esta respondiendo de manera moderada
a las oportunidades y amenazas presentadas. Sin embargo, existe un amplio margen de mejora, ya que esta calificacion refleja una respuesta que
aun puede fortalecerse. A largo plazo, se espera que la puntuacion se acerque lo mas posible a 4.0, lo que reflejaria una respuesta 6ptima y eficaz

ante los factores externos.
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CAPITULO I11. ANALISIS INTERNO

En este capitulo se analizarén los factores internos que configuran la empresa para el periodo
2020-2023. Para ello, se establecen la vision, mision, proposito, los objetivos generales,
objetivos estratégicos y el modelo de negocio adoptado por la empresa. Ademas, se examinaran
las diferentes areas funcionales de la organizacién. Este andlisis permitira identificar con

precision las ventajas competitivas que la empresa posee o puede desarrollar en su sector.

1. Vision

“Convertirnos en el lider indiscutible en la transformacion digital y la conectividad en el
mercado mexicano. Aspiramos a ser la fuerza motriz que potencia el éxito de las empresas,
desde las grandes corporaciones hasta las pequefias empresas, a través de soluciones de
vanguardia en cloud computing? y tecnologias 4G y 5G. Queremos ser reconocidos como el

socio estratégico que impulsa la innovacion y la eficiencia en cada aspecto del mundo

empresarial, marcando un rumbo audaz hacia un futuro mas conectado, 4gil y competitivo.”
2. Mision
“La mision fundamental de nuestra empresa de servicios digitales, Gammatest, es ser el motor

de la transformacion digital, innovacién y eficiencia tecnoldgica, en el mercado mexicano,

empoderando a empresas de todos los tamafios con soluciones tecnologicas avanzadas.”
3. Propésito

“Ser el aliado estratégico de nuestros clientes del mercado mexicano, tanto grandes empresas como
medianos y pequefios negocios (SMB?), con el propdsito de que tengan acceso a herramientas

tecnoldgicas de vanguardia que les permitan crecer, innovar y prosperar en la era digital.”
4. Objetivos generales

En el periodo 2020-2023, el objetivo general de Gammatest fue consolidar la posicién como
lider en soluciones tecnoldgicas avanzadas en el mercado. Se determind aumentar

significativamente la participacion en el mercado y fortalecer las relaciones con clientes, para

2 Cloud computing es un paradigma informatico que revoluciona la forma en que almacenamos, accedemos y procesamos
datos. En lugar de depender exclusivamente de recursos locales, como servidores fisicos, el cloud computing utiliza una
red de servidores remotos, accesibles a través de internet, para gestionar y procesar la informacion. Esta tecnologia ofrece
escalabilidad, flexibilidad y eficiencia, permitiendo a las empresas optimizar sus recursos y mejorar la accesibilidad a
datos y aplicaciones desde cualquier lugar del mundo.

3 SMB: Sigla que hace referencia al término en inglés small and midsize business. Se trata de una empresa que, debido a
su tamarfio, tiene necesidades informaticas diferentes y a menudo se enfrenta a desafios Unicos en este ambito. Sus
recursos de tecnologia de la informacion, que suelen ser el presupuesto y el personal, estan bastante limitados.
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convertirse en el referente indiscutible en servicios de cloud computing y 4G. En un plazo de

tres afos, se buscd lograr los siguientes resultados claves:

» Expansion de mercado: Ampliar la presencia en el mercado mexicano, aumentando la

base de clientes, tanto en grandes empresas como a SMB.

 Liderazgo en tecnologia: Consolidarse como lideres en la oferta de servicios de cloud
computing y 4G, ofreciendo soluciones de vanguardia que cumplan con las necesidades

cambiantes de los clientes y superen sus expectativas.

» Excelencia en la experiencia del cliente: Establecer una reputacion solida por brindar

experiencias excepcionales a los clientes.

» Rentabilidad sostenible: Generar un crecimiento constante en los ingresos y
beneficios, optimizando la eficiencia operativa y manteniendo un enfoque en la gestion

financiera responsable.

* Innovacion continua: Mantenerse a la vanguardia de las tendencias tecnoldgicas,
impulsando la innovacién interna y colaborando con los clientes para desarrollar

soluciones personalizadas que los ayuden a lograr sus objetivos empresariales.

» Responsabilidad social: Contribuir positivamente a la sociedad y al medio ambiente a

través de préacticas sostenibles y éticas.
5. Objetivos estratégicos (2020-2023)

En el periodo 2020-2023, el principal objetivo estratégico de Gammatest fue incrementar el
valor de sus acciones consecuencia de un crecimiento sostenible del negocio. A continuacion,

se detalla cada uno de los objetivos estratégicos.
5.1 Objetivo de rentabilidad

Gammatest se enfocd en mejorar la rentabilidad (en mas de 10 %) mediante estrategias que
maximizan los ingresos para generar rendimientos sostenibles para los accionistas. En los

ultimos 4 afos su rentabilidad fue de 27 %.
5.2 Objetivo de crecimiento

El objetivo de crecimiento de Gammatest consistié en aumentar la participacion de mercado
en 8 %, en promedio y anualmente. Esto mediante estrategias de penetracion, fortaleciendo la

posicién competitiva y capturando una mayor cuota de mercado (40 % mas).
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5.3 Objetivo de sostenibilidad

Gammatest se comprometio con un crecimiento sostenible y responsable, buscando generar

beneficios acumulados a lo largo del tiempo y asegurando un flujo de caja libre positivo y en

crecimiento constante para apoyar inversiones estratégicas y recompensar a los accionistas.

6. Modelo de negocio — Canvas

En el periodo 2020-2023, la estrategia comercial de Gammatest se fundamenté en un enfoque

de segmentacion de mercado y una propuesta de valor diferenciada. La compafiia tenia como

objetivo dos segmentos de clientes distintos: Grandes empresas y medianos y pequefios

negocios (SMB), a las cuales se les ofrece soluciones tecnoldgicas avanzadas tales como cloud

computing, 4G y 5G.

Para las grandes empresas, Gammatest se destacé por su propuesta de valor centrada en la

personalizacion y la excelencia en el servicio. Se ofrece conectividad confiable y soluciones

de cloud computing adaptadas a las necesidades especificas de cada empresa. En el caso de los

SMB, la propuesta de valor se centro en la accesibilidad y la simplicidad. Gammatest ofrecia

soluciones tecnoldgicas asequibles y de fécil implementacion, permitiendo a los SMB

aprovechar los beneficios de la tecnologia para mejorar su eficiencia y ampliar su presencia en

el mercado.

En la tabla 8 se ve el modelo Canvas, donde se expresa la propuesta de valor de GammaTest.

Tabla 8. Modelo de negocio Canvas - Gammatest - Periodo 2020-2023

(8) Socios Clave

Nuestra empresa de servicios
digitales se apoya en una serie de
socios clave para fortalecer nuestra
propuesta de valor y ofrecer
servicios de alta calidad.
1.Proveedores, de clase mundial,
de infraestructura tecnoldgica y de
redes.

2.Proveedores, de clase mundial,
de servicios y delivery Tl.
3.Empresas de servicios
complementarios y consultoria.
4.Alianzas estratégicas y
colaboraciones entre empresas
tecnoldgicas del mercado.

5.5ocios comerciales y
empresariales.

(6) Actividades Clave

1. Investigacién y desarrollo
tecnelégico

2, Adquisicion y gestién de
recursos

3. Operaciones y plataforma
tecnoldgica

4. Entrega de servicios y
soluciones

5. Atencién al cliente y soporte
técnico.

6. Marketing y ventas

(7) Recursos Clave

1.Infraestructura tecnoldgica y de
redes (nubes, 4G-5G)

2.Personal técnico y administrativo
especializados

4.Tecnologfa de punta y Equipos
perféricos

5. Plataformas y Software
empresarial

6.Alianzas estratégicas para
colaboracién de tecnologiay servicios
especializados

7.Capital financiero para apalancar
servicios digitales y de redes.

(2) Propuesta de valor

La empresa se dirige principalmente a
dos segmentos de clientes: grandes
empresas y SMB (Small Business), con
una oferta de soluciones tecnoldgicas
avanzadas que incluyen Cloud
‘Computing, 4G y futuramente 5G.
Para el segmento de grandes
-empresas, GammaTest ofrece una
propuesta de valor centrada en la
personalizacién y la excelencia en el
servicio. Se brinda conectividad
confiable y soluciones de Cloud
Computing a medida, adaptadas a las
necesidades especificas de cada
empresa. La empresa se posiciona
como un secio estratégico que ayuda a
las grandes empresas a optimizar sus
operaciones, mejorar su
competitividad y abrazar la
transformacion digital.

En el caso de los SMB, la propuesta de
wvalor se basaen la ibilidad y la

(3) Relaciones con clientes

L.Atencién al Cliente Personalizada:
Brindamos un servicia de atencién al dliente
personalizadoy de calidad, asegurandanos de
comprender las necesidades especificas de

cada cliente y ofreciendo soluciones a medida.

2.50porte Técnico Profesional: Contamos con
un equipo de soporte técnico altamente
capacitado y profesional que brinda asistencia
técnica oportuna y eficiente a nuestros
clientes, resolviendo sus dudas, problemas o
consultas de manera ripida y efectiva.
3.Gestién de Cuentas: Asignamos gerentes de
cuenta dedicados a cada cliente, quienes se
encargan de mantener una relacion cercana y
continua, proporcionando orientacién
estratégica, actualizaciones de servicios y
apayo en la implementacidn de soluciones.
4.Retroalimentacién y Mejora Continua:
Valoramos la opinion de nuestros clientes y
promavemos la comunicacién abierta y

transparente. Realizamos encuestas, reuniones

de in y andlisis de
para mejorar constantemente nuestros
servicios y adaptarnos a las necesidades

simplicidad. GammaTest ofrece
soluciones tecnolégicas asequibles y
faciles de implementar, permitiendo a
las SMB aprovechar las ventajas de la
tecnologia para mejorar su eficiencia y
expandir su alcance en el mercado. La
empresa se presenta como un aliado
que entiende las limitaciones y
necesidades de las SMB, brindéndoles
herramientas para crecer y prosperar
en un entorno digital.

de los dientes.
5 de Fi

(1) Segmento de mercado

Nuestro servicio digital estd
dirigido a los siguientes
segmentos de clientes:

* Grandes Empresas: Dirigimos
nuestros servicios a
empresas de gran tamaiio
que buscan una conectividad
confiable, servicios
avanzados y soluciones
tecnoldgicas escalables para
impulsar su rendimiento
empresarial.

= SMB: Nos enfocamos en las
pequefas y medianas
empresas que requieren
servicios digitales asequibles,
conectividad adaptada a sus
necesidades y soluciones

de
reconocer a nuestros clientes mas leales.
Ofrecemos beneficios exclusivos, descuentos
especiales, actualizaciones de servicios y otros
incentivos para fortalecer la relacién a largo
plazo con nuestros clientes.

[4) Canales
1. Equipo de ventas, fisicos o remotos.
2. Contact center.
3. Online web.

t. logicas que les
permitan mejorar su
eficiencia y competitividad
en el mercado.

[9) Estructura de costes

necesaria.
2.Personal y recursos humanas

Para brindar nuestros servicios digitales, debemos tener en cuenta diversos elementos que implican costos:
1.Infraestructura tecnoldgica y de redes: Invertimos en la isicie iony i

de la infraestructura

Los costas

funcionamiento de nuestro negocio.
3.Adquisicién de equipos y tecnologia.

con el personal son esenciales para el

4.Costos por Incluye los gastos

5.Costos por Servicio al cliente: Incluye los gastos asociados con el soporte técnico, atencién al
6.Costos de marketing, ventas, administrativos y generales.

(5) Estructura de ingresos

Nuestra empresa de servicios digitales genera ingresos a través de los siguientes elementos:

1.Modelos de Suscripcién: Ofrecemos planes de suscripcion mensuales o anuales, donde los clientes pagan una
tarifa fija por el acceso y uso de nuestros servicios digitales y de telecomunicaciones.

2.Modelos de Pago por Uso: Proporcionamos opeiones de pago basadas en el uso, donde los clientes pagan
segun la cantidad de datos consumidos, la velocidad de conexién o la capacidad de almacenamienta en la nube

de datos y ct normativo | utilizada
cliente y gestién de reclamaciones 3 Servicios y de Consult
servicios y de consultoria

nuestros servicios digitales y de datos con

Fuente: Elaboracion propia 2024.
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7. Cadena de valor

Gammatest ha adoptado una perspectiva integral de su cadena de valor, inspirada en el enfoque de Gustavo Alonso. Este enfoque se centra en
identificar y optimizar actividades interrelacionadas, primarias y de apoyo, fundamentales para desarrollar, entregar y respaldar sus soluciones

tecnoldgicas avanzadas.

La figura 2 muestra la cadena de valor de Gammatest, la cual abarca una serie de actividades primarias y de apoyo. Las actividades primarias en
la cadena de valor son los movimientos fundamentales de una empresa, como la creacion del producto o servicio, su entrega y el soporte posventa.
Por otro lado, las actividades de apoyo son el soporte de las actividades primarias, ofreciendo el respaldo necesario para que operen
satisfactoriamente. La cadena de valor se puede visualizar en la siguiente figura:

Figura 2. Cadena de valor actual de Gammatest
Infraestructura de la empresa

Directorio, comité central, gerencia general, comité de crisis, estrategia, innovacién, transformacién y cultura.

Estrategia de Finanzas

Finanzas, contabilidad, tesoreria, mission control, eficiencia, presupuesto, cobranza, facturacion y gestion fiscal.

Compras y abastecimiento

Negociacion, compras, proveedores, gestién de seguros, software, hardware y equipos de red habilitadores

Gestion de desarrollo humano Cliente

Reclutamiento y seleccion, contrataciones, planillas, gestion del aprendizaje, liderazgo, capital humano y voz del
empleado

Tecnologia, Datay Operaciones

Gobierno y arquitectura, CTO, ClO CSO, cloud, data analitycs y operacién, redes y telecomunicaciones.

Marketingy Habilitacién Habilitacién PostVentay Entrega del
ventas interna externa Servicing Servicio
Marketing digitaly Onboarding, Habilitacién del Reclamos, Cloud
operacional, ventas habilitacién del servicio in situ. modificacién del Computing
presenciales, digitales servicio, pase a servicio y nuevos empresarial, 4G
y CRM. Produccion. pedidos del servicio. y5G

Fuente: Elaboracion propia 2024 sobre la base de Alonso (2008).

8. Andlisis de areas funcionales

De acuerdo con el informe de desempefio publicado por Gammatest, de los seis (6) ultimos afios, publicado al 2023, se describen los resultados de las
areas funcionales: financieros, comerciales, operativos, productos y servicios, resultados de inversion y resultados de recursos humanos. El negocio del
mercado esta distribuido en dos segmentos consumer y business, dentro de business se abarcd dos segmentos: enterprise y SMB. La estructura de

servicios de Gammatest fue definida bajo la figura 3. Cabe resaltar que el enfoque del presente plan estratégico es el segmento business.
Figura 3. Estructura de servicios de Gammatest

Digital
Services

Consumer Business

I Wireless l | Connected | Digital |
Data Wired Data Home Content Enterprise SMB
4G 5G Enterprise Enterprise Enterprise SMB Data SMB Cloud
Data Cloud loT
| 4G | 5G I 4G | 5G

8.1 Evaluacion de los resultados 2020-2023

Fuente: Elaboracion propia 2024.

8.1.1 Resultados financieros

La empresa alcanzé el mejor stock price a lo largo de su historia en el afio 2023, alcanzando USD 72.25 por stock. El resultado fue el mejor de la
industria a nivel corporativo. La evolucion ha ido en constante crecimiento, con 34 puntos porcentuales arriba en los Gltimos 6 afios y 15 puntos
porcentuales de crecimiento en el Gltimo afio. Gammatest alcanzd unos ingresos de USD 25 540 millones en el 2023. Obtuvo un 8 % menos de
ingresos que el lider de la industria, quien alcanz6 USD 27.70 millardos y 15 % por arriba de su siguiente competidor quien logré6 USD 21.82
millardos. Las ganancias acumulativas de la empresa fueron al sexto afio las mejores de la industria, alcanzando USD 5.11 millardos. El flujo de
caja libre al sexto afio de Gammatest fue el unico positivo de la industria. La empresa lidero la industria, alcanzando USD 1496 millardos de flujo
de caja libre. Los ingresos totales del segmento B2B alcanzaron la suma de USD 11.6 millardos con una ganancia de USD 6.1 millardos, el cual

conlleva un crecimiento afio a afio del 13 %.
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8.1.2 Resultados comerciales

La empresa se diferencio por enfocarse en el segmento de empresas, ofreciendo productos
como cloud y conectividad. Este enfoque puede verse reflejado en los resultados del market
share de empresas, en el que Gammatest alcanz6 un market share de lider de industria a nivel
corporacion, obteniendo un 18 % de market share. A nivel de México, se logré un 3 % debajo
de AT&T que tiene un 6 % del mercado, siendo este el tercer competidor mas importante en

México. Esto se describe en el Capitulo IV: Andlisis de mercado.
8.1.3 Resultados operativos

El enfoque de Gammatest es empresas que buscan seguridad, personalizacion y confiabilidad
en los productos que ofrecen, de modo que la velocidad del internet fijo no es una prioridad.
Al sexto afio, la empresa liderd con la velocidad de internet mdvil 4G, alcanzando una
velocidad de 20Mb/s. Esta velocidad es la més alta en la industria. Gammatest se enfoca en
desarrollar el mejor servicio de cloud posible. Es por ello que, al sexto afio, ofrecieron la mejor
calidad de servicio cloud en la industria con un indice de 4 puntos, el més alto en la industria.
Al sexto afio, la empresa también logré ofrecer la mejor calidad de servicio de streaming en la

industria, alcanzando un indice de calidad de 4 puntos (el méas alto de la industria).
8.1.4 Resultados de productos/servicios

Debido al enfoque que hay por la excelencia en sus productos, servicios y atencién
personalizada al cliente, Gammatest logré alcanzar al sexto afio con un net promoter score
(NPS) de 17 puntos, liderando en la industria. Con respecto al segmento de personas, la
empresa alcanzé un NPS muy favorable, con un NPS de 13 puntos, a solo 2 puntos de alcanzar

al lider de la industria.
8.1.5 Resultados de inversién

Uno de los conceptos en los que mas se invirtio fue la capacidad de fibra (conectividad),
incrementando en un 20 % la inversion con respecto al afio anterior, alcanzando una inversién
al sexto afio de USD 14.4 millardos. Gracias a ello, para el sexto afio, la empresa alcanzé una
cobertura del 84 % de la industria. Al igual que la fibra, otro concepto muy importante de
inversion fue el de torres de 4G y equipamiento, alcanzando una inversion total de USD 20.8
millardos. Para el sexto afio, la empresa logré alcanzar el 100 % de cobertura 4G. La
ciberseguridad es uno de los aspectos mas importantes para la empresa. Es por ello que para el
sexto afo se alcanzd una inversion de USD 6.9 millardos. Gracias a esta inversion, se alcanzé

una reputacion percibida en la industria de 8 puntos.
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8.1.6 Resultados de recursos humanos

Al sexto afo, la empresa logro alcanzar, para el segmento de empresas, una calidad de atencion
al cliente del 100 % y un uso de la capacidad total de la empresa del 89 %. Para ello, se redujo
el nimero de representantes en los ultimos dos afios a 2200 representantes, de modo que se
ajustara mas la capacidad de atencion y la base de clientes. Al igual que la atencion al cliente
de empresas, la atencion al cliente al sexto afio para personas también alcanzo6 una calidad de

servicio al 100 % y una utilizacion del 83 % de la capacidad total.
8.1.7 Resultados de marketing

La evolucion de ventas tuvo un crecimiento en 22 % afio a afio en el 2023. La inversion en
marketing el tltimo afio fue de 2.8 millardos de USD. Las inversiones por canales de marketing

fueron:
+ Automatizacion y analiticas: 277 millones de USD.
» Medio on-line pagado: 360.1 millones de USD. (SMB).
* Publicidad por television: 554 millones de USD. Business.
» Medio on-line propio: 554 millones de USD. (SMB).
+ Televentas: 536.3 millones de USD. (SMB).
» Venta personal: 49.6 millones de USD. Business.
9. Andlisis VRIO

Como parte del anélisis interno se han identificado los recursos y capacidades de Gammatest,
como se describe en el modelo Canvas. Asimismo, se considera la cadena de valor y la ventaja
competitiva en la diferenciacion del servicio. A partir de esto, se desarrolla el “Analisis VRIO”,
tal como muestra la tabla 9, lo cual nos permitird identificar las implicancias competitivas
segun los recursos y capacidades de GammaTest. Este enfoque ayuda a identificar los recursos
y capacidades que proporcionan una ventaja competitiva sostenible a una empresa al evaluar
si son valiosos (V), raros (R), dificiles de imitar (1) y si la organizacion esta preparada para

explotarlos (O).
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Tabla 9. Andlisis VRIO de Gammatest

Caracteristica

Recursos | Capacidades v = - a Implicancia Competitiva
Damuﬂ?ltﬂ' propio para servicio de cloud g g sf sf Ventaja competitiva sostenible
computing / 10T (Tier 4)
Infraestructura propia para servicio de g NO NO sf Puridad campetitiva
internet inalimbrico (44G)

R Infraestructura propia para servicio de g NO NO sf Puridad campetitiva

e internet fijo (fibra dptica)

e Licencias para servicio de Software

u empresarial en la nube (Software as a si si NO si Ventaja competitiva temporal

v Service)

R Alianzas estratégicas {partnership) con
empresas de clase mundial para entrega si si NO SI Ventaja competitiva temporal

- de servicios o teenologia especializadas

& Personal altamente capacitado y
seleccionado para pertener a equipos de si si si Sl Ventaja competitiva sostenible
alto rendimiento
up""‘,” fmanciero propio para apalancar 50 50 sf 51 Ventaja competitiva sostenible
la mejora del servicio i
Automatizacion de la gestion de redes y si si si si Ventaja competitiva sostenible
cloud computing (habilitacidén y servicio)

a S-L_I..Ul'ld.c‘ld certificada de redes y cloud si si si si Ventaja competitiva sostenible
computing

p Dieteccién y prevencion de incidentes del

a servicio al cliente (99 9% de garantia de si si si si Ventaja competitiva sostenible

€ la disponibilidad del servicio)

i Atencion al cliente (postventa)

d ersonalizado en base al contrato y perfil s s sl sl Ventaja competitiva sostenible
P ¥P 4 P

a del cliente

d Atencion al cliente con escalamiento de . | . . .

Paridad it

. roles especializados si NO NO si aridad competitiva

8 (“‘s‘:,mn Propia el sexyichis dee Intenet de si si sf sf WVentaja competitiva sostenible
las Cosas (IoT)
Cobertura nacional del servicio si NO NO si Paridad competitiva
Investigacidn y desarrollo (1D} si NO NO si Paridad competitiva

Leyenda: V= Valioso, R= Raro, I= Dificil de imitar, O= Explotado por la organizacion.
Fuente: Elaboracion propia 2024, sobre la base de lo descrito en el modelo Canvas del presente capitulo.

10. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva* de Gammatest es la diferenciacion en la entrega del servicio. La base
de esto se encuentra en la sinergia Unica de capacidades y recursos diferenciadores, analizados
anteriormente con VRIO, que le permiten implementar su estrategia distintiva y consolidarse
en el mercado. Los atributos o fuentes de ventaja competitiva, detallados a continuacion, se
combinan para crear un valor excepcional para los clientes y establecer un liderazgo sélido en

la industria de servicios tecnologicos.

« Soluciones personalizadas: La empresa se destaca por ofrecer soluciones tecnologicas
altamente adaptadas a las necesidades Unicas de cada cliente, ya sean grandes
corporativos o0 medianos y pequefios negocios (SMB). Esta capacidad de ajustarse a las

demandas especificas brinda un nivel de relevancia y eficiencia dificil de igualar.

+ Innovacion continua: El enfoque en la investigacion y desarrollo tecnologico permite
a la empresa mantenerse a la vanguardia de las ultimas tendencias y avances
tecnologicos. Esta constante innovacion se refleja en soluciones de cloud computing,

4G y futuramente 5G que superan las expectativas del mercado.

4 La ventaja competitiva se refiere a los atributos Gnicos y diferenciadores que distinguen a una empresa de sus
competidores en el mercado.
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Calidad y confianza del servicio: La empresa mantiene altos estandares de calidad y
de seguridad en todos los aspectos de sus servicios, desde la infraestructura tecnoldgica
hasta el soporte al cliente. La confiabilidad y excelencia en la experiencia del cliente

son cruciales para establecer una reputacion solida en el mercado.

Conectividad integral: Al ofrecer soluciones de cloud computing y conectividad 4G,
la empresa proporciona una plataforma integral para la transformacion digital de sus
clientes, permitiéndoles optimizar operaciones y adoptar nuevas tecnologias

eficientemente.

Atencion personalizada al cliente: La empresa ofrece un servicio al cliente
excepcional, adaptandose a las necesidades de cada cliente y brindando asistencia

técnica de manera eficiente y efectiva.

Colaboracion estratégica: La empresa establece alianzas estratégicas con proveedores
de tecnologia y otros socios clave para fortalecer su oferta de servicios y mantenerse a

la vanguardia en la industria.

Experiencia en implementaciones empresariales complejas: La experiencia en
implementacién de soluciones tecnolégicas complejas y sus equipos de personas de alto
rendimiento, permite a la empresa garantizar un servicio fluido y exitoso para sus

clientes, minimizando desafios e interrupciones operativas.

Compromiso con la transformacion digital®: La empresa se compromete a guiar a las
organizaciones en su viaje de transformacion digital, ayudandolas a adoptar y

aprovechar al maximo las tecnologias emergentes.

11. Estrategia competitiva

La estrategia competitiva de Gammatest, basada en la diferenciacién amplia, se centra en

ofrecer un valor unico y distintivo dentro del sector de telecomunicaciones, apuntando a un

mercado amplio. La empresa ha logrado una ventaja competitiva diferenciada mediante la

creacion de productos innovadores y diversificados que la distinguen de sus competidores.

Ademas, Gammatest ha consolidado su presencia en el mercado a través de estrategias de

marketing agresivas, como la captacion de nuevos clientes y la fidelizacion mediante la mejora

de la experiencia del servicio.

La transformacion digital se refiere al proceso integral de integrar tecnologias digitales avanzadas en todos los aspectos
de una organizacién, con el objetivo de optimizar operaciones, mejorar la eficiencia y ofrecer nuevas formas de crear
valor para clientes, empleados y otros stakeholders.
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12. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (Matriz EFI)

Para clasificar los factores internos clave segun su importancia (peso) y su contribucion a la
posicion estratégica de Gammatest, se utiliza la matriz de Evaluacion de Factores Internos
(EF1), tal como lo muestra la Tabla 10. Esto ayuda a identificar &reas donde la empresa posee
una ventaja competitiva y aquellas en las que necesita mejorar para fortalecer su posicion en el
mercado. Una vez que se completen las evaluaciones de los factores internos clave, la infor-
macion obtenida se utilizara para desarrollar estrategias que potencien las fortalezas y aborden
las debilidades. Para realizar el anélisis, los pesos y las calificaciones de los factores se han
asignado conforme a la metodologia establecida en la matriz EFI, considerando su relacion con

las actividades primarias definidas en la cadena de valor, el modelo Canvas y el analisis VRIO.

Tabla 10. Matriz EFI

Nivel de Puntuaciin
Factores internos claves Ponderacion | fortaleza o onderada
debilidad P
Fortalezas

DataCenter propio para servicio de cloud computing / 10T

1 T 0.1 4 0.4
(Tier 4)

2 Personal altamente capacitado y seleccionado para pertener a 01 4 0.4
equipos de alto rendimiento

kl Capital financiero propio para apalancar la mejora del servicio 0.1 4 0.4
Automatizacion de la gestion de redes y cloud computing

4 A O F ¥ Puing 0.05 3 0.15
(habilitacién y servicio)

5 Seguridad certificada de redes y cloud computing 0.05 3 0.15

P Deteceidn y prevencion de incidentes del servicio al cliente o 3 03
(99.9% de garantia de la disponibilidad del servicio) : -

2 Atencitn al cliente (postventa) personalizado en base al 01 4 0.4
contrato y perfil del cliente

] Gestidn propia del servicio de Internet de las Cosas (1oT) 0.05 3 0.15

Debilidades

1 Altos costos operativos por infracstructura propia 0.2 1 0.2

2 Obsolescencia tecnoldgica 0.05 2 0.1

3 T 'iL‘TJ.TpDS largos para escalamientos especializados de atencién 02 1 02
al cliente

4 Limitaciones geograficas en la cobertura del servicio 0.1 1 0.1

5 Falta de diversificacion del servicio 0.02 2 0.04

[ Procesos internos deficientes 0.03 2 0.06

Total 125 3.05

Ponderacidon: Entre 0 (no relevante) y 1 (muy relevante). Las fortalezas se califican entre 3 (moderada) y 4 (muy fuerte),
mientras que las debilidades se califican entre 1 (grave) y 2 (menor). Fuente: Elaboracion propia 2024 sobre la base de David
(2013).

Sobre la base de la evaluacion de factores internos, como lo refleja la tabla 10, se puede
determinar que las principales fuentes de ventaja competitiva son las fortalezas en
infraestructura (data center), equipos de alto rendimiento, capital propio de inversion y atencion
al cliente. Por otro lado, se identifican como principales debilidades los altos costos operativos
asociados a la infraestructura propia, las limitaciones en la cobertura de servicio y los desafios

en la atencidn especializada al cliente, aspectos que requieren acciones de mejora.
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CAPITULO IV. ANALISIS DE MERCADO

1. Objetivos

El presente anélisis de mercado tiene como objetivo definir las oportunidades que Gammatest
es capaz de aprovechar con los recursos y capacidades que posee. Asi como identificar las

tendencias y comprender mejor al mercado objetivo.
2. Situacion del mercado de México para las operadoras de telecomunicaciones

De acuerdo con la investigacion realizada por el The Competitive Intelligence Unit (CIU), en
enero del 2024, el sector de telecomunicaciones crecio 5.6 % en 2023, una cifra
considerablemente mayor a lo reportado en crecimiento afio-afio en los periodos 2020-2022.
El reporte de la medicion de generacion de ingresos de los operadores tuvo un acumulado anual
de 577 300 millones de pesos mexicanos (34.74 millardos de USD). (Piedras, 2024).

El segmento mavil fue el que tuvo un mayor aporte con 340 100 millones de pesos mexicanos o
58.9 % del total que destaca también por su marcado dinamismo en el afio (+7.0 %). Esto, producto
del mayor consumo de datos moviles, del incesante ritmo de crecimiento de nuevas lineas v,

especialmente, del incremento en la comercializacion de teléfonos inteligentes. (Piedras, 2024).

Figura 4. Ingresos de telecomunicaciones en México (millardos de pesos y %)
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Fuente: Extraido de Piedras (2024, parr. 10).

Como se puede observar en la figura 4, antes el negocio estaba en la telefonia fija hace méas de
15 afios atrés, hace 5 a 10 afios el negocio estaba en la conectividad a internet, pero hoy por

hoy el negocio estd en una solucion completa: Fijo+Mavil+Valor agregado.

A nivel pais, se tuvo un crecimiento positivo durante el 2023 y se mantuvo la inflacion por
encima de la meta establecida del 3 %; gracias a eso, la tasa de interés referencial se mantiene
alrededor del 11 %. Por otro lado, las inversiones extranjeras aumentaron un 2.4 %. De acuerdo
con los analistas, los indicadores macroeconémicos México se encuentra en un panorama

estable para el sector telecomunicaciones.
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Figura 5. Uso de internet por entidades federativas
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Fuente: Censos Econémicos 2019. (INEGI, 2019).
La figura 5 muestra la distribucion porcentual de las unidades econdmicas del sector telecomunicaciones que contaron con servicios de internet.

Segun datos de los Censos Econdmicos 2019, las entidades federativas con mayor porcentaje de unidades econémicas que contaron con servicios
de internet fueron Baja California Sur (82.3 %), Sinaloa (76.8 %), Colima (76.7 %), Querétaro (76.5 %) y Nayarit (76.3 %).

De acuerdo con el Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT) y el Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicos (DENUE) del
INEGI (2020) las empresas se miden de la siguiente forma:

» Micro: 0-10 empleados. « Pequefia: 11-50 empleados. « Mediana: 51-250 empleados. < Grande: mas de 250 empleados.
Las grandes empresas eran alrededor de 11 245 unidades econdmicas, siendo las Micro y PYMES alrededor de los 5 millones de unidades

econémicas con poco uso de internet.
El porcentaje de empresas estan en:

* 0-10 empleados: 94.9 %. <« 11-50 empleados: 3.9 %. <« 51-250 empleados: 1 %. <« Mas de 250 empleados: 0.2 %.

El nivel de adopcion de las tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC) es positivo con respecto al tamafio de sus unidades econdémicas.
3. Dimensionamiento del mercado mexicano B2B

Conforme con los Censos Econdmicos 2019 y tal como lo muestra la figura 6 en base a Statista, en México habian 4.8 millones de negocios. De
los cuales 10 000 empresas conforman las grandes empresas, 29 000 las medianas empresas, 144 000 las pequefias empresas y 4.7 millones las
microempresas. (INEGI, 2020).

Figura 6. Namero de compaiiias en México 2020, por nimero de empleados (en miles)

Large (250 + employees) Medium (51-250 employees) Small (11-50 employees) Micro (10 or fewer
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Company size

Fuente: Extraido de Statista (2024a). Number of companies in Mexico in 2020, by number of employees (in 1,000s) [Graph].

Segun el Estudio sobre la demografia de los negocios (EDN) 2023 del INEGI (2024), ya el nimero de micro, pequefias y medianas empresas
crecieron por reaperturas no esperadas influidas por la pandemia llegando a los 5 096 322 establecimientos a nivel nacional. Teniendo un

crecimiento de 4.9 %, con respecto a la poblacidn, indicado en los Censos Econémicos 2019 (INEGI, 2020), de acuerdo con la siguiente figura 7:

Figura 7. Namero de empresas* a nivel nacional
EDN 2020 — EDN 2021 — EDN 2023  Porcentaje de variacién del

total de establecimientos

Este comportamiento, no esperado, EDN 2020 (17 meses): -8.1%
esta influido principalmente por el EDN 2021 (27 meses): -8.2%
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establecimientos posterior a la
pandemia 5,096,322

4,857,007
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619,443
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Poblacion inicial Nacimientos Muertes Sobrevivientes Poblacion final estimada

1. Corresponde a los establecimientos micro, pequefios y medianos de los sectores de manufactura, comercio y de servicios privados no financieros.
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2. La poblacién inicial corresponde a los establecimientos mipymes que reportaron los CE 2019 para los grandes sectores de manufacturas, comercio y servicios privados no financieros.
Fuente: Extraido de INEGI (2024, p. 2).

3.1 Mercado B2B

Segun la Encuesta sobre Adopcion Tecnoldgica, Empleo y Comercio Internacional (EATEC) llevada a cabo por el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID) en 2020, en el contexto de la pandemia de COVID-19, se observé un aumento significativo en la implementacion de tecnologia
en las empresas de los principales paises de América Latina: Argentina, Brasil, Chile, Colombia y México. La computacion en la nube fue la
tecnologia que experimento el mayor crecimiento y aceptacion, con un 29 % de empresas que continuaron utilizandola durante la pandemia y un
26 % que la incorporo por primera vez. En Argentina, la adopcion de esta tecnologia aumentd un 28 %, mientras que en Chile y México crecio un
27 %. Ademas, otras tecnologias como las plataformas digitales, los servicios moviles, el big data y el anlisis de datos también se consolidaron
durante este periodo, siendo adoptadas por el 19 % de las empresas y utilizadas por el 41 % del total de empresas encuestadas. (IFT, 2022).

Ademas, se destacaron otras tecnologias que, a pesar de tener niveles de adopcion inicial mas bajos, experimentaron un aumento significativo en
su uso durante 2020. Ejemplos de estas tecnologias son el internet de las cosas, los sistemas de integracion y la realidad aumentada, que actualmente

son utilizadas por el 33 %, 27 % y 21 % de las empresas, respectivamente. (IFT, 2022).

Tabla 11. Uso de tecnologia por tamafio de empresa

PLATA-
PROMEDIO
TAMANO DE LA BLiEfE; DlE?TiT_::v COMPUTACION | INTELIGENCIA | CIBERSE- '"DT:E::' TODAS LAS
EMPRESA DE DATOS | SERVICIOS EM LA NUBE ARTIFICIAL | GURIDAD | ~~ce TEEP:EELD-
MOVILES
M 30
le 50 g g 7 £ a o
- 20 ) 2 g g : 20
23 25 2 9 5 25 22
Aceleracion s
= 19 19 26 1€ 12 = 19
Framears

Fuente: Extraida de Banco Interamericano de Desarrollo - BID (2021, p. 19).

Al analizar los resultados segun el tamarfio de las organizaciones, en la tabla 11, se observo que las empresas grandes (con mas de 200 empleados)
mostraron una mayor incorporacion de tecnologia en comparacion con el resto de las empresas para todas las tecnologias evaluadas. Destaca que
el 25 % de estas empresas adoptd tecnologias como el internet de las cosas, las plataformas digitales y servicios moviles, mientras que el 23 %
implement6 big data y andlisis de datos. Las empresas de tamafio mediano (con entre 50 y 200 empleados) experimentaron un crecimiento
tecnoldgico promedio del 20 % para el conjunto de herramientas, destacandose la ciberseguridad, que fue adoptada por el 19 % de estas empresas,
superando ampliamente el promedio general de adopcidn de esta tecnologia (12 %). Las empresas mas pequefias (con menos de 50 empleados)
también demostraron esfuerzos significativos en la adopcidn tecnoldgica, con un promedio del 18 % para todas las tecnologias evaluadas, aunque
en comparacion con las empresas mas grandes, no lideraron ninguna tecnologia en particular. (BID, 2021).

México, como indica la figura 8, se destacé por alcanzar un crecimiento uniforme en la adopcion de tecnologias como la computacién en la nube,
el big data y analisis de datos, asi como plataformas digitales y servicios moviles, con tasas de penetracion superiores al 50 %. Este pais demostrd
una adopcion significativa en todas estas tecnologias, con niveles minimos de utilizacion del 23 % en robots y automatizacion, y niveles maximos

del 55 % en computacion en la nube.

Figura 8. Porcentaje de utilizacion de tecnologias en México en el 2020 (%)
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Fuente: Extraida de BID (2021, p. 23).

En México, las empresas manufactureras mostraron una mayor adopcion tecnologica en comparacion con las empresas de servicios basados en el
conocimiento. Por ejemplo, se observé un alto nivel de uso de tecnologias como plataformas digitales, big data, internet de las cosas, inteligencia

artificial, simulacién de entornos virtuales e impresiones 3D, lo que indica que estas empresas manufactureras estan a la vanguardia en términos
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tecnoldgicos. Ademas, segun la figura 9, la industria mexicana lider6 la utilizacién de tecnologias de plataformas digitales, simulacién de entornos
virtuales e impresion 3D en comparacion con el promedio regional.

Figura 9. Porcentaje de utilizacion de tecnologia por tipo de empresa en México
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Fuente: Extraida de BID (2021, p. 45).

4. Proyeccion de demanda a futuro
4.1 Ingresos B2B

Figura 10. Ingresos B2B de telecomunicaciones en América Latina
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Fuente: Statista (2020a).

Segun la figura 10, en el ranking de provisiones de ingresos B2B de telecomunicaciones en América Latina para el afio 2025, México ocupa el

segundo lugar con 2550 millones de USD. El primer lugar lo ocupa Brasil, con casi el doble de ingresos (5370 millones de USD).

Figura 11. Ingresos B2B de telecomunicaciones en México
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Fuente: Statista (2020b).

Segun la figura 11, el crecimiento pronosticado en la industria B2B de telecomunicaciones para el afio 2025 es muy considerable, teniendo un
crecimiento del 64 % en menos de diez afos.

Segun la Figura 12, el crecimiento en la industria B2B de comunicaciones proviene mayormente por el fuerte incremento en la demanda de internet
de banda ancha. Este segmento se pronostica que crecerd en un 175.2 % desde el afio 2016 hasta el afio 2025. Adicionalmente, se espera que la

television por protocolo de internet (IPTV) tenga un crecimiento del 280 % para el afio 2025. Por otro lado, se pronostica un ligero decrecimiento
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en la voz sobre protocolo de internet (VolP) de 18.2 %.

Figura 12. Ingresos B2B de Telecomunicaciones fijas por segmento en México

Ingresos B2B de telecomunicaciones fijas por segmento México 2025
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Fuente: Statista (2020b).
4.2 Demanda de nimero de usuarios de internet

La demanda en México del uso de internet fijo y maévil sigue en crecimiento. De acuerdo con la demanda estimada por Statista (2023b) y Statista

(2024b) en las siguientes figuras 13 y 14, el crecimiento promedio es del 5 % en red fijay 12 % en red movil.

Figura 13. Crecimiento de usuarios de internet fijo
Number of internet users in Mexico from 2020 to 2029 (in millions)

Internet users in Mexico 2020 -2029

Number of internet users in millions
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Fuente Statista (2023b).

Figura 14. Crecimiento de usuarios de internet movil
Number of mobile internet users in Mexico from 2020 to 2029 (in millions)

Mexico: mobile internet users 2020 -2029
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Fuente: Statista (2024b).
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Figura 15. Penetracion de uso de internet
Mobile internet usage penetration in Mexico from 2020 to 2029
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Fuente: Statista (2024c).

De acuerdo con la figura 15, la penetracion del mercado del uso de internet tiene un incremento de dos puntos porcentuales por afio desde 2024
hasta el 2029.

Este analisis indica que el mercado sigue creciendo y que se tiene demanda de crecimiento de mercado que permite impulsar el plan estratégico.
4.3 Demanda 5G

Es importante conocer la demanda 5G en el mundo y como esto impacta en México para entender la necesidad de inversion dentro del plan
estratégico y que la empresa esté preparada para las nuevas tendencias del mercado y mantener su participacion en el mercado y aprovechar nuevas

funcionalidades que permitan capturar nuevos clientes.

La siguiente figura 16 indica la tendencia de crecimiento de esta tecnologia a nivel del mundo, pero ademas a nivel de Norteamérica que es donde

se sitlla México.

Figura 16. Proyeccion de suscriptores 5G

Forecast number of mobile 5G subscriptions worldwide by region from 2019
to 2028 (in millions)
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Fuente: Statista (2024d).

De acuerdo con GSMA Intelligence (2023), el porcentaje de total de conexiones 5G tendra un crecimiento de mas del 50 % en Latinoamérica y

mas del 62 % en México.

Figura 17. Prondstico de porcentaje de conexiones 5G en México y América Latina
By 2030, 5G will account for more than 50% of
total connections in seven Latin American countries

5G as a percentage of total connections in 2030
Source: GSMA Inmllugence
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Uruguay
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Bolivia

Paraguay

Argentina

Fuente: Extraida de GSMA Intelligence (2023, p. 20).

En la era de 5G, segun las figuras 17, los operadores consideran que el mercado empresarial (B2B) representa la mayor oportunidad de ingresos
incrementales, dada la cantidad de proyectos de transformacion digital en marcha en varias industrias. Si bien el 10T fue el primer esfuerzo de los

operadores para avanzar en estrategias verticales, con la llegada de 5G, la oportunidad B2B se expandira considerablemente. Esto brinda a los
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operadores la posibilidad de aumentar los ingresos B2B, que actualmente representan entre el 15 % y el 40 % de los ingresos totales.
4.3.1 Demanda 5G en México

En Meéxico, los derechos anuales para el uso del espectro representan una barrera importante para el despliegue de 5G. Estos derechos son cuotas
establecidas cada afio por la legislatura en la Ley Federal de Derechos y representan el 85 % del costo total del espectro. Los pagos de regalias
anuales generalmente han superado la inflacion del pais, mientras que los ingresos del sector han estado estancados o en declive. Esto llevé a dos
operadores a devolver blogues de espectro entre 2019 y 2023, y la ultima subasta de espectro en el pais en 2021 resulto en que el espectro quedara
sin venderse en 38 de los 41 bloques ofrecidos. Si no hay reformas y si la tendencia actual continGa, el costo para los operadores seguira creciendo,
limitando asi la capacidad y el incentivo para invertir en el despliegue de nuevas tecnologias.

En este contexto, el Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT) aprobd el lanzamiento de una consulta pablica en enero de 2023 para la subasta
de 330 MHz de espectro adicional de bandas bajas y medias para redes 5G. La subasta cubrira espectro en las bandas de frecuencia de 600 MHz
y 3.3 GHz, asi como espectro AWS y PCS. México también esta avanzando en la asignacion de espectro de ondas milimétricas. En diciembre de
2022, el IFT anuncié que habia identificado un total de 7750 MHz en las bandas de 26 GHz, 38 GHz y 42 GHz adecuadas para el uso de 5G a
partir de 2023.

Mientras tanto, los operadores han lanzado servicios comerciales de 5G utilizando sus asignaciones de espectro existentes. Telcel lanzo servicios
moviles 5G comerciales en febrero de 2021, después de que el regulador de telecomunicaciones modificara los términos de licencia para sus
posesiones existentes de 3.5 GHz (originalmente asignadas solo para accesos fijos inalambricos). Para finales de 2022, la red 5G del operador
cubria alrededor de 100 ciudades en México. AT&T y Movistar también ofrecen servicios comerciales de 5G en México, aunque con una cobertura

mas limitada.

La siguiente figura 18 muestra el crecimiento de 5G en México al 2030.

Figura 18. Crecimiento 5G en México

Mexico

2025

5G mobile connections 16.9 million

5G adoption (percentage of 13%
total connections)

5G economic contribution

5G population coverage

Fuente: Extraida de GSMA Intelligence (2023, p. 53).

Con esta informacion se define que el crecimiento en México de la red 5G para el afio 2025 tendré una distribucion mayor al 13 % y para el 2030
un 62 %. En México, el 4G sigue siendo protagonista, segln Statista y GSMA, en el afio 2021, la red 4G tenia una distribucion del 42 %y para el
2025, la expectativa es del 55 % en crecimiento. De acuerdo con GSMA, para el 2028 aun continta dentro del 50 % del trafico de banda ancha 'y
para finales del 2030 se pronostica una caida del 35 %. (GSMA Intelligence, 2023).

Las figuras de crecimiento y pronostico, 19 y 20, por tecnologia indican que Gammatest debe incluir dentro de su plan estratégico el crecimiento
de 5G y mantener las demas tecnologias 2G, 3G, 4G por su continua demanda considerando los porcentajes de conexiones.

Figura 19. Crecimiento por tecnologia mévil al 2025

Distribution of mobile broadband traffic in Mexico in 2021 versus 2025, by technology
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Fuente: Borgeaud (2024a).
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Figura 20. Pronostico de crecimiento por tecnologia al 2030
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Fuente: Extraido de GSMA Intelligence (2023, p. 19).

Sin embargo, de acuerdo a la siguiente gréfica 21 de contribucion econdmica por 5G, se espera que para el 2025 se empiece a tener una contribucion

en México alrededor de los 3000 millones USD y para el 2030 13 000 millones USD.

Figura 21. Pronostico de contribucion economica de 5G en México

Forecast economic contribution of 5G in Mexico in 2025 and 2030 (in billion

U.S. dollars)
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Actualmente, en México hay tres redes desplegadas de 5G:

1. AT&T México.

2. Telcel — Radiomovil Dipsa.

3. Telefénica moviles México — Movistar.

4.4 Tendencias globales

De acuerdo con lo informado por el IFT la creciente demanda de conectividad plantea desafios y oportunidades para los actores del sector de

telecomunicaciones. Los proveedores de servicios enfrentan la necesidad de establecer precios mas altos para expandir la infraestructura, mientras

que los consumidores, aunque valoran la conectividad, tienen presupuestos limitados. Para abordar esta situacion, se propone empaguetar servicios,

como acceso a internet movil y residencial a través de diferentes tecnologias, y asociarlos con servicios de entretenimiento para ofrecer opciones

atractivas. Sin embargo, lograr un equilibrio entre las necesidades de los proveedores y los clientes requiere un analisis de tendencias de mercado

que considere las condiciones especificas de cada mercado y prioridades de inversion dentro del sector.

La siguiente tabla 12 hace referencia a las tendencias globales que se deben tener consideracion para la evaluacion del plan estratégico.

Tabla 12. Tendencias globales

Tendencia Global

Descripcion

Impacto

Redes de nueva
generacion (5G)

Despliegue continuo de redes 5G a nivel
mundial.  Inversiones  significativas Y
adopcién creciente en paises desarrollados y
en desarrollo.

Mejora en velocidad y capacidad de red.
Impulso a la loT, realidad aumentada y
aplicaciones  criticas.  Potencial  retorno
econémico positivo para los paises.

Internet de las
Cosas (1oT)

Expansion del ecosistema 10T, conectando
dispositivos en diversas industrias como
videovigilancia, movilidad y sensores.

Aumento en  eficiencia  operativa y
personalizaciéon de servicios. Desafios en
inversion y educacion sobre 10T en mercados
emergentes.

OpenRAN

Implementacién de interfaces de acceso de
radio abiertas para mejorar rendimiento,
flexibilidad y reduccién de costos.

Mayor competencia y diversificacion de
proveedores. Aceleracién de la innovacion en
redes moviles.

Inteligencia
Artificial (1A)

Integracion de 1A en telecomunicaciones
para optimizacion de redes, seguridad
cibernética y atencion al cliente.

Mejora en eficiencia operativa y experiencia
del usuario. Preocupaciones sobre el reemplazo
de habilidades humanas.

Realidad
Aumentada (AR)

Utilizacion de AR impulsada por redes 5G
para ofrecer experiencias interactivas Y
aplicaciones en sectores como la salud y el
entretenimiento.

Expansién del mercado de AR/VR con
aplicaciones mas alla del entretenimiento.

Tecnologia eSIM

Adopcién  creciente de e-SIM  para
dispositivos 10T 'y M2M, facilitando la
conectividad y la gestién remota.

Mejora en la eficiencia y seguridad de las
implementaciones loT. Crecimiento
significativo del mercado global de e-SIM.

Servicios de Banca
Movil

Aumento de la adopcién de servicios
financieros a través de dispositivos méviles,
impulsado por mejoras en la identificacion
digital y la 1A.

Expansion de acceso a servicios bancarios en
mercados emergentes 'y desarrollo de
soluciones personalizadas.

Fuente: Elaboracion propia 2024.
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5. Oferta del mercado

Existe un desafio a nivel de participacion de mercado, Telmex y Telcel (América Mdvil) mantienen una posicion ampliamente lejos de los
competidores del 56.7 % de los ingresos de acuerdo con el IFT, cubre el 95 % de la poblacién, siendo esta empresa la mas preponderante, por lo

que es necesario se refuerce y se apliquen medidas regulatorias asimétricas para garantizar la competencia en el sector.

5.1 Competidores

En términos de ganancias existen siete principales operadores en el sector, tal como lo muestra la figura 22:

1. América Movil (Telcel/Telmex-Telnor). 2. AT&T. 3. Telefonica. 4. Megacable. 5. Axtel. 6. Totalplay (Grupo Salinas). 7. Grupo Televisa (Cable

Vision, Sky, lzzy).

Figura 22. Compafias lideres de telecomunicaciones en México

Leading telecommunications companies in Mexico in 2022, by revenue (in million
Mexican pesos)

América Maévil

Televisa Telecomunicaciones
Totalplay
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Telefénica Movistar México
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Empresas Cablevision
American Tower México
Axtel

Telesites

Altan Redes

Dish de México

Fuente: Borgeaud (2024b).
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De acuerdo con la facturacion de Gammatest, en la figura 23, se tuvo ingresos a nivel corporativo de USD 25.5 millardo siendo la facturacién de

la sede de México en USD 6.7 millardo al 2023 (MXN 28 933 millones).

Figura 23. Facturacion de Gammatest
Facturacion GammaTest

W Estados Unidos ™ México
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Fuente: Elaboracion propia 2024.

Dentro del market share de facturacién de México, en la figura 24, la empresa se encuentra en el quinto lugar por encima de Telefénica:

Figura 24. Market share
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Figura 25. Empresas lideres por facturacion en primer trimestre 2023
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Fuente: Statista (2023a).

En la figura 25 se observa la facturacion de los competidores de Gammatest y se observa la participacion de América Movil que representa mas
del 70 %. Si la referencia es especificamente a servicios moviles, la empresa con mayor cuota de mercado en esta industria es Telcel, con un
60.2 % de cuota de mercado en telefoniay un 65.6 % en cuota de mercado de telefonia con internet (cabe mencionar que Telcel es parte de América
Movil). Las otras dos empresas que compiten por el segundo puesto con respecto a la cuota de mercado son Movistar y AT&T con 16 % cada una,
muy lejos del primero, Gammatest se encuentra dentro de “Otros” con una cuota de mercado del 5 %, segln la figura 26.

Figura 26. Cuota de mercado por operadores y servicios

Operadores mdviles de telefonia e internet: cuota de mercado en México
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Fuente: Statista (2024e).

México cerr6 marzo con 26.3 millones de accesos del internet fija, un incremento de 1.3 millones con respecto a marzo de 2022. De esta manera,
70 de cada 100 hogares en México cuentan con este servicio. La fibra dptica representa el 44 % de los accesos con 11.5 millones, de acuerdo con
el banco estadistico BIT. El cable coaxial representa 19.2 %, una caida sustancial con respecto al 37.4 % que habia reportado en marzo de 2022.
El acceso a través de cobre (DSL) también viene decreciendo y al cierre de marzo represent6 el 11.9 % del total. América Movil lidera el mercado
de banda ancha fija con 10.2 millones de accesos a marzo, el 38.6 % del total de accesos, una baja de 1.7 puntos porcentuales respecto del mismo
mes del afio anterior. Lo sigue Televisa con el 25 %, Grupo Salinas con el 17.2 % y Megacable con el 16.2 %, entre otros.

5.2 Servicios que ofrece B2B los principales competidores
Gammatest viene ofreciendo servicios de banda ancha fija y movil, cloud y 10T. Sus principales competidores brindan los siguientes servicios:

« América Movil (Telcel/Telmex-Telnor). Movil, fijo, 10T, cloud, cybersecurity, plataformas de valor agregado y de soporte al negocio y la
operacion, geolocalizacion, Red 5G.

o AT&T: Mdvil, 10T, Red 5G.

» Telefonica Empresas: Mavil, fijo, cloud 4 business, cybersecurity, 10T, big data, advertising, Red 5G.

» Megacable Empresas: Mavil, fija, cloud, television.

+ Totalplay (Grupo Salinas): Fija, mdvil, redes administradas, ciberseguridad, plataformas de colaboracion, cloud, television, 10T, big data,
inteligencia artificial (1A).

¢ lzzi (Grupo Televisa): Fija, movil, television, cloud, PYMES.

« Axtel: Movil, fija (infraestructura de red de fibra y espectro). Servicios de conectividad de tecnologia de telecomunicaciones. Cloud,
cybersecurity.
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Conclusiones:
« Competencia dominante y diferenciacion

- La presencia dominante de América Movil (Telcel/Telmex-Telnor) representa un desafio significativo para Gammatest en el mercado
de las telecomunicaciones en México. La competencia estd altamente concentrada en unos pocos jugadores principales. Telcel es el
principal proveedor de servicios moviles en México, con una cuota de mercado abrumadora. Para Gammatest, que se encuentra dentro
del segmento “Otros” con una cuota del 5 %, es esencial encontrar formas de diferenciarse y capturar una mayor parte del mercado.

- Los principales competidores, como América Mdvil, AT&T y Telefonica, ofrecen una amplia gama de servicios, incluidos maviles,
fijos, 10T, cloud y ciberseguridad. Para Gammatest, la diversificacion de su oferta de servicios es esencial para competir efectivamente
en el mercado B2B.

 Evolucioén hacia soluciones integrales

- Lademanda del mercado esta evolucionando hacia soluciones integrales que ofrecen un mayor valor agregado mas all& de la conectividad
bésica. Gammatest debe centrarse en ofrecer servicios avanzados, como loT, cloud para satisfacer las necesidades cambiantes de sus

clientes empresariales.
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+ Oportunidades en internet fijo y 5G
 Alianzas estratégicas

- La empresa debe invertir en la adopcion de tecnologias emergentes para ofrecer
soluciones innovadoras que impulsen la eficiencia y la productividad en las empresas
clientes. Gammatest ird trabajando sobre los productos cloud e IoT buscando
penetrar el mercado y a largo plazo buscar nuevos desarrollos de producto como 1A
o realidad aumentada. Para contrarrestar a los competidores establecidos, Gammatest
puede explorar alianzas estratégicas con otras empresas del ecosistema de

telecomunicaciones para fortalecer su posicion en el mercado.
+ Segmentacion de mercado

- Gran empresa: Las grandes empresas tienden a requerir soluciones mas complejas y
personalizadas debido a su tamafio y alcance. Tienen mayores presupuestos y estan
dispuestas a invertir en soluciones de tecnologia avanzada que mejoren su eficiencia
y competitividad. Gammatest podria encontrar oportunidades significativas al
dirigirse a grandes empresas, especialmente aquellas que operan en sectores
especificos que requieren servicios especializados, como la manufactura, la banca o
la salud. Sin embargo, competir en el segmento de gran empresa puede ser desafiante
debido a la presencia de competidores establecidos con recursos financieros y
capacidades técnicas robustas.

* PYMES: representan una gran parte del tejido empresarial en México y pueden
beneficiarse de soluciones tecnoldgicas que mejoren su eficiencia operativa y les
permitan competir en el mercado. Aunque las PYMES pueden tener presupuestos mas
limitados en comparacion con las grandes empresas, a menudo estan mas dispuestas a
adoptar nuevas tecnologias si ofrecen un claro retorno de la inversion y son faciles de
implementar y utilizar. Gammatest podria encontrar un nicho rentable al enfocarse en
las PYMES, ofreciendo soluciones escalables, asequibles y faciles de usar que aborden

las necesidades especificas de este segmento de mercado.
5.3 Fuentes de informacion y metodologia
5.3.1 Fuente de informacion primaria

Como fuente primaria se utilizd una entrevista, la cual busca analizar el contexto actual y las

oportunidades del mercado B2B mexicano, particularmente en relacion con la adopcién de
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tecnologias avanzadas como 5G y su impacto en sectores estratégicos como mineria, energia,
manufactura, transporte y logistica. El entrevistado es un especialista del sector
telecomunicaciones con mas de 20 afios de experiencia en el segmento B2B, quien tiene sélidos
conocimientos en el mercado mexicano como proveedor de servicios digitales para las
principales operadoras de telecomunicaciones como Telcel, Telefonica, AT&T, entre otras,
Bruno Luciano, quien actualmente ocupa el cargo de Director de Nokia Enterprise para
América Latina con sede en México, Naucalpan de Juarez. Como conclusiones de la entrevista,
se cree firmemente que la industria 4.0 revolucionara el mercado del segmento B2C para las
industrias de minera, energia, petréleo y gas, transporte, logistica, manufactura, sector publico
y otros. En la entrevista, Bruno Luciano analiza diversos aspectos del impacto del avance
tecnoldgico, especialmente el despliegue de 5G, en el mercado mexicano. Destaca que México,
con mas de 130 millones de habitantes y una economia diversificada en sectores como la
manufactura y la mineria, representa un mercado gigante con grandes oportunidades de
inversion en 5G. Sin embargo, aunque México fue uno de los primeros paises en invertir en
esta tecnologia, los operadores han enfrentado desafios en el mercado B2C. A pesar de las
inversiones para mejorar la capacidad de datos, los consumidores no estan dispuestos a pagar
mas por los servicios mejorados, lo que ha llevado a un retorno de inversion insatisfactorio
para las empresas de telecomunicaciones. Se adjunta la transcripcion de la entrevista en el

Anexo 1.
5.3.2 Fuente de informacion secundaria

Informacion secundaria de investigaciones académicas (tesinas de grados), articulos
cientificos, datos estadisticos acerca del comportamiento de la industria en los ultimos afios a
partir de informes. Fuentes importantes como Gobierno de México, Banco Interamericano de
Desarrollo, Statista, el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), empresas de
consultoria estratégica, dimensionamiento o investigacion de mercados de México como The
Competitive Intelligence Unit (The CIU) e informacion del ente regulador de las
telecomunicaciones, el Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT) y su Banco de
Informacion de Telecomunicaciones (BIT).
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CAPITULO V. PLAN ESTRATEGICO

1. Vision

Para el periodo 2024-2028, la vision de Gammatest se centrard en crear un entorno digital,
fluido y eficiente permitiendo sacar el maximo potencial, mediante la adopcion de tecnologias
de vanguardia. En Gammatest, aspiramos a liderar la revolucion digital en México, ofreciendo
soluciones innovadoras y transformadoras que impulsen el crecimiento y la competitividad de
las empresas en un mundo cada vez maés interconectado. Nos comprometemos a ser los
arquitectos de la transformacion digital, guiando a nuestros clientes hacia un futuro donde la
tecnologia sea un habilitador poderoso de la innovacion, la eficiencia y el éxito empresarial.
Nuestra vision es ser reconocidos como el socio estratégico de confianza que capacita a las
empresas para navegar con éxito por el complejo panorama tecnoldgico del siglo XXI,
marcando un nuevo estandar de excelencia y liderazgo en el mercado digital mexicano.

2. Mision

En Gammatest, nuestra mision es ser el facilitador de la transformacion digital para empresas
de todos los tamafios en México, donde actuamos como agentes de cambio. Nos
comprometemos a ofrecer soluciones digitales avanzadas y personalizadas, incluyendo
servicios de conectividad, cloud computing e internet de las cosas (IoT), que permitan a
nuestros clientes adaptarse y prosperar en el entorno empresarial digital actual. Nos
comprometemos a mantener un enfoque centrado en el cliente, ofreciendo soluciones
personalizadas y un servicio excepcional. Ademas, nos comprometemos a crear un entorno de
trabajo inclusivo, colaborativo y enriquecedor para nuestros colaboradores, y a contribuir

positivamente a la sociedad mediante practicas comerciales éticas, responsables y sostenibles.
3. Valores

Los valores de Gammatest proporcionan una guia ética y cultural, reflejando su compromiso
con la excelencia, la innovacion y el servicio al cliente en el mercado tecnol6gico mexicano.

Los valores que representan la identidad y compromiso:

- Innovacion: Buscamos constantemente nuevas ideas y soluciones tecnolégicas para

mejorar la experiencia de nuestros clientes y anticiparnos a las tendencias del mercado.

- Excelencia: Nos comprometemos a ofrecer servicios de alta calidad y a superar las

expectativas de nuestros clientes en todo momento.
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- Colaboracién: Valoramos el trabajo en equipo y fomentamos un ambiente colaborativo
donde cada miembro del equipo pueda contribuir con su experiencia y conocimientos

para lograr nuestros objetivos comunes.

- Integridad: Actuamos con honestidad, transparencia y ética en todas nuestras

relaciones comerciales y personales.

- Compromiso: Ponemos las necesidades y objetivos de nuestros clientes en el centro de
todo lo que hacemos, trabajando para comprender sus desafios y ofrecer soluciones

personalizadas que agreguen valor.

- Responsabilidad: Nos comprometemos a asumir la responsabilidad de nuestras
acciones y a cumplir con nuestros compromisos con los clientes, los empleados y la

sociedad en general.

- Adaptabilidad: Nos adaptamos rapidamente a los cambios del mercado y a las nuevas
tecnologias, manteniendo la flexibilidad necesaria para responder a las necesidades

cambiantes de nuestros clientes.
4. Objetivos
4.1 Objetivos generales

En el contexto de un mercado empresarial mexicano cada vez mas digitalizado y competitivo,
Gammatest se encuentra en una posicion destacada como operadora de servicios digitales. Para
el proximo ciclo estratégico, que abarca desde 2024 hasta 2028, la empresa se ha propuesto
una serie de objetivos que reflejan su compromiso continuo con la excelencia, la innovacion y

el crecimiento sostenible.

Los objetivos establecidos para este periodo representan un enfogque renovado en la satisfaccién
del cliente, la calidad del servicio, la responsabilidad corporativa y el avance tecnoldgico. A
través de la implementacion de estrategias de penetracion de mercado, diferenciacion de
productos, optimizacion de procesos operativos y desarrollo de talento, Gammatest busca

consolidarse dentro del sector empresarial.
En un plazo de cinco afos, se buscara lograr los siguientes resultados claves:

- Consolidacién de posicionamiento: Consolidar y fortalecer la posicion de Gammatest
dentro del mercado empresarial mexicano, ampliando su presencia y participacion en el

mercado.
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- Crecimiento sostenible: Buscar un crecimiento constante y sostenible en los ingresos
y beneficios de la empresa, manteniendo un equilibrio entre la expansién y la
rentabilidad.

- Experiencia del cliente: Continuar mejorando la experiencia del cliente, centrandose
en la personalizacion de las soluciones, la calidad del servicio y la capacidad de

respuesta a las necesidades cambiantes de los clientes.

- Responsabilidad Social Corporativa: Reforzar el compromiso de Gammatest con la
responsabilidad social y ambiental, adoptando practicas comerciales sostenibles y
participando en iniciativas que contribuyan al bienestar de la sociedad y el medio

ambiente.
4.2 Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos se establecen a partir de la visién y mision de la empresa. Como

resultado se trazan metas a lo largo del periodo 2024-2028.
4.2.1 Objetivos de rentabilidad

Gestion financiera eficiente: Maximizar los ingresos, optimizar los costos y garantizar un
flujo de efectivo positivo para respaldar el crecimiento y las inversiones estratégicas de la

empresa.

Meta:

OEL: Aumentar el margen de beneficio neto en un 15 % para el final del periodo 2024-2028.
OEZ2: Reducir los gastos de operacion en 22 % al fin del periodo 2024-2028

4.2.2 Objetivos de crecimiento

Penetracion de mercado: Aumentar la participacion de mercado mediante estrategias de
penetracion y desarrollo de nuevos segmentos de clientes, tanto en grandes corporaciones como

en pequefias y medianas empresas (PYMES).
Meta:

OE3: Incrementar la cuota de mercado efectivo en un 50 % para el final del periodo 2024-2028,

consolidando la ventaja competitiva en diferenciacion.

38



4.2.3 Objetivos de sostenibilidad

Diferenciacién competitiva: Desarrollar y promover una propuesta de valor Unica que
diferencie a Gammatest de sus competidores, destacando la calidad del servicio, la innovacion

tecnoldgica y la capacidad de personalizacion de las soluciones.
Meta:

OE4: Obtener un indice de satisfaccion del cliente superior a 15 puntos para el final del periodo
2024-2028.

Desarrollo de talento: Invertir en el desarrollo y la capacitacién del talento humano de
Gammatest, fomentando un ambiente de trabajo colaborativo, innovador y orientado al logro

de resultados.

Implementar medidas para reducir el consumo de energia en las operaciones de la empresa y
disminuir las emisiones de carbono asociadas a la prestacion de servicios de
telecomunicaciones. Esto podria incluir la optimizacion de la eficiencia energética de las redes
y centros de datos, la adopcion de tecnologias mas eficientes desde el punto de vista energético,
y la promocion de préacticas de trabajo remoto para reducir las emisiones de gases de efecto

invernadero relacionadas con los desplazamientos de los empleados.
Meta:
OES5: Reducir la tasa de rotacion de empleados en un 10 % para el final del periodo 2024-2028.

OES6: Reduccidn de la huella de carbono de la empresa, en su defecto, la reduccion del consumo
de energia en 15 %, lo que a su vez debe generar valor econémico y social mediante una

adecuada gestion de la responsabilidad social corporativa.

Los objetivos estratégicos se definen con la siguiente numeracion en la tabla 13.

Tabla 13. Objetivos estratégicos

N° OBJETIVOS
OE1l Aumentar el margen de beneficio neto en un 15% para el final del periodo 2024-2028.
OE2 Reducir los gastos de operacion en 22% al fin del periodo 2024-2028

Incrementar la cuota de mercado efectivo en un 50% para el final del periodo 2024-2028, consolidando la
OE3 ventaja competitiva en diferenciacion.

OE4 Obtener un indice de satisfaccion del cliente superior a 15 puntos para el final del periodo 2024-2028.
OE5 Reducir la tasa de rotacion de empleados en un 10% para el final del periodo 2024-2028.

Reduccion de la huella de carbono de la empresa, en su defecto la reduccion del consumo de energia en
15%, el cual a su vez debe generar valor econémico y social mediante una adecuada gestion de la

OE6 responsabilidad social corporativa.

Fuente: Elaboracion propia 2024.
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5. Modelo de negocio — Canvas

La compafiia tiene como objetivo dos segmentos de clientes distintos: Grandes empresas y medianos y pequefios negocios (SMB), a los cuales se

les ofrece soluciones tecnoldgicas avanzadas tales como loT, cloud computing, 4G y 5G.

Segln la tabla 12, el modelo canvas indica que, para las grandes empresas, Gammatest se destacd por su propuesta de valor centrada en la
personalizacion y la excelencia en el servicio. Ofrecian conectividad confiable y soluciones de cloud computing adaptadas a las necesidades
especificas de cada empresa. La empresa se presenta como un socio estratégico que colabora con las grandes empresas para optimizar sus
operaciones, mejorar su competitividad y facilitar su transicion hacia la transformacion digital. En el caso de los SMB, la propuesta de valor se
centro en la accesibilidad y la simplicidad. Gammatest ofrecia soluciones tecnoldgicas asequibles y de facil implementacién, permitiendo a los
SMB aprovechar los beneficios de la tecnologia para mejorar su eficiencia y ampliar su presencia en el mercado. La empresa se presenta como un
aliado que comprende las limitaciones y necesidades de los pequefios negocios, proporcionandoles herramientas para crecer y prosperar en el

entorno digital.

Tabla 14. Modelo de negocio Canvas - Gammatest - Periodo 2024-2028

(8) Socios Clave (6) Actividades Clave (2) Propuesta de valor (3) Relaciones con clientes (1) Segmento de mercado
1.Atencion al Cliente Personalizada: i i 5
Nuestra empresa de servicios 1. Investigacién y desarrollo La empresa se dirige principalmente a Brindamos un servicio de atencién al cliente Nuestro servicio digital estd
digitales se apoya en una serie de tecnolégico dos segmentos de clientes: grandes v de calidad, de dirigido a los siguientes
socios clave para fortalecer nuestra 2. Adquisicién y gestién de empresas y SMB (Small Business), con ndel 5 €3 segmentos de clientes:
propuesta de valor y ofrecer recursos una oferta de sclucrunes tecnologicas
servicios de alta calidad. 3. Operaciones y plataforma avanzadas que incluyen Cloud un equipo de soporte técnico altamente + Grandes Empresas: Dirigimos
. : Computing, 4G y futuramente 5G. "
1.Proveedores, de clase mundial, tecnolégica Parael s o de " capacitado y profesional g inda asistencia nuestros servicios a
de infraestructura tecnolégica y de 4. Entrega de servicios y € i técnica oportuna y eficiente a nuestros empresas de gran tamaiio
redes. soluciones 'W: . Sam'rﬂes‘;ﬁ:w u?a dlientes, resolviendo sus dudas, problemas o que buscan una conectividad
y N e . propuesta de valor centrada en la consultas de manera rapida y efectiva,
2.Proveedores, de clase mundial, 5. Atencién al cliente y soporte lizacién y la Jd enel 3.Gestidn de Cuentas: Asignamos gerentes de confiable, servicios
de servicios y delivery Tl. técnico. servicio. Se brinda conectividad cuenta dedicados a cada cliente, quienes se avanzados y soluciones
3.Empresas de servicios 6. Marketing y ventas confiable y soluciones de Cloud Eﬂfffﬂaf'dz mantener :"3 i““",‘“ ana tecnoldgicas escalables para
compenenats Yoot opdnisress sapnzin | ST, | ke rendmens
k i necesidades especificas de cada 3
4-7";;‘13§ ESt"atégtlcas Y empresa, La em:reesa se posiciona apoyo en I implementacién de soluciones empresarial.
colaberaciones entre empresas (7) Recursos Clave N i inua: .
o P como un sacio estratégico que ayuda a 4 Retroafimentaciény Maejors Continim: * SMB: Nos enfocamos en las
tecnoldgicas del mercado. . Valoramos la opinién de nuestros clientes y o N
5.Socios comerciales y Linfraestructura tecnoldgica y de 1as grandes empresas a optimizar sus premovemos b conumicacidn ablesta pequefias y medianas
empresariales. redes (nubes, 4G-5G) operaciones, mejorar su transparente. Realizamos encuestas, reuniones empresas que requieren
P - 2.Personal téenico y administrativo competitividad y abrazar la de retroalimentacién y analisis de satisfaccién servicios digitales asequibles,
alizad transformacion digital. para mejorar constantemente nuestros conectividad adaptada a sus
especializados ) En el caso de los SMB, la propuesta de servicios y adaptarnos a las necesidades 1 pta
4.Tecnologla de punta y Equipos valor se basa en la accesibilidad y Ia cambiantes de s clentes necesidades y soluciones
perféricos simplicidad. GammaTest ofrece 5.Prog) de Fid tecnoldgicas que les
5. Plataformas y Software luci logi ib de fidelizacién para

ermitan mejorar su
reconccer a nuestros clientes ms leales. P )

empresarial ) faciles de implementar, Derm\_nem!ua Ofrecemos beneficios exclusiios, descuentos eficiencia y competitividad

6.Alianzas estratégicas para 1as SMB aprovechar las ventajas de a especiales, actualizaciones de seviciosy otros en el mercado.

colaboracién de tecnologiay servicios || tecnologfa para mejorar su eficiencia y incentivos para fortalecer la relacidn a largo

espeializados expandir su alcance en el mercado. La plazo con nuestros clientes.

7.Capital financiero para apalancar EMpresa S8 presanita como Lin aliado 4 I

-Capitatfina paraap que entiende las limitaciones y {4) Canales
servicios digitales y de redes. necesidades de las SMB, brindéndoles 1. Equipo de ventas, fisicos o remotos.
herramientas para crecer y prosperar 2 ter.
en un entorno digital. 3. Online web.

(9) Estructura de costes (5) Estructura de ingresos
Para brindar nuestros servicios digitales, debemos tener en cuenta diversos elementos que implican costos:
1 ¥ de redes: Invert la i in y delai Nuestra empresa de servicios digitales genera ingresos a través de los siguientes elementos:
necesaria, 1.Modelos de Suscripeién: Ofrecemos planes de suscripcidn mensuales o anuales, donde los clientes pagan una
2.Persanal y recursas humanas altamente capacitados: Los costos relacionadas con el personal son esenciales para el tarifa fija por el acceso y uso d ias digitales y d
funcionamiento de nuestro negocio. 2.Modelos de Pago por Uso: Proporcionamos opciones de pago basadas en el uso, donde los clientes pagan
3.Adquisicién de equipos y teenclogia. segin |a cantidad de datos consumidas, | velocidad de conexién o la capacidad de almacenamiento en fa nube
4.Costos por cyberseguridad: Incluye los gastos relacionados con la ciberseguridad, proteccién de datos y cumplimiento normative utilizada
5.Costas por Servicio al cliente: Incluye los gastos asociados con el soporte técnico, atencion al dliente y gestion de 3Servicias ¥ nuestros servicios digitales y de datos con
6.Costos de marketing, ventas, administrativos y generales. ¥

Fuente: Elaboracion propia 2024.

6. Cadena de valor

La cadena de valor propuesta en la figura 27. En el dinamico y competitivo mercado de los servicios digitales, las empresas se esfuerzan por
ofrecer soluciones innovadoras y eficientes que respondan a las necesidades cambiantes de sus clientes. En este contexto, Gammatest ha adoptado
una perspectiva integral de su cadena de valor, inspirada en el enfoque de Gustavo Alonso. Este enfoque se centra en identificar y optimizar
actividades interrelacionadas, primarias y de apoyo, fundamentales para desarrollar, entregar y respaldar sus soluciones tecnoldgicas avanzadas.

Gammatest, al alinear su cadena de valor con los principios de Gustavo Alonso, reconoce la importancia de una gestion integrada y eficiente de
sus actividades operativas®. Estas actividades han sido meticulosamente estructuradas para atender a los diversos segmentos de clientes, desde

grandes corporaciones hasta medianos y pequefios negocios (SMB), con soluciones adaptadas a sus necesidades especificas.

A través de esta introduccién, exploraremos cdmo la cadena de valor de Gammatest se ha disefiado y ejecutado con el objetivo de alcanzar sus
ambiciosos objetivos estratégicos. Mediante un analisis detallado de sus actividades primarias y de apoyo, podemos comprender como Gammatest
crea y entrega valor a sus clientes, manteniendo su posicién como un referente en el mercado de servicios digitales en México. La cadena de valor’

de Gammatest abarca una serie de actividades primarias y de apoyo. La cadena de valor se puede visualizar en la siguiente figura:

Figura 27. Cadena de valor actual de Gammatest

Infraestructura de la empresa

Directorio, comité central, gerencia general, comité de crisis, estrategia, innovacién, transformacién y cultura.

Estrategia de Finanzas

Finanzas, contabilidad, tesoreria, mission control, eficiencia, presupuesto, cobranza, facturacion y gestion fiscal.

Compras y abastecimiento

Negociacién, compras, proveedores, gestién de seguros, software, hardware y equipos de red habilitadores

Gestion de desarrollo humano Cliente
Reclutamiento y seleccién, contrataciones, planillas, gestién del aprendizaje, liderazgo, capital humano y voz del
empleado

Tecnologia, Data y Operaciones

Gobierno y arquitectura, CTO, CIO €SO, cloud, data analitycs y operacion, redes y telecomunicaciones.

Marketingy Habilitacién Habilitacién Post Ventay Entrega del
ventas interna externa Servicing Servicio
Marketing digital y Onboarding, Habilitacion del Reclamos, Cloud
operacional, ventas habilitacion del servicio in situ. modificacién del Computing
presenciales, digitales servicio, pase a servicio y nueveos empresarial, 4G
y GRM. Produccién. pedidos del servicio. v 56G

Fuente: Elaboracion propia 2024 sobre la base de Alonso (2008).

6 Las actividades primarias en la cadena de valor son los movimientos fundamentales de una empresa, como la creacion del producto o servicio, su entrega y el soporte posventa. Estas
actividades son las principales en el escenario del éxito empresarial. Por otro lado, las actividades de apoyo son el soporte de las actividades primarias, ofreciendo el respaldo necesario para
que operen satisfactoriamente.

7 La cadena de valor en el contexto empresarial es como el ADN de una compafiia. Un conjunto de actividades interrelacionadas disefiadas para crear, ofrecer y mantener los productos o
servicios que hacen Unica a la empresa.
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7. [Estrategia competitiva

La estrategia competitiva de Gammatest es diferenciacion amplia (Porter, 1987), es decir, a
todo el sector de las telecomunicaciones manteniendo la exclusividad. Esto se representa en la

siguiente tabla 15.

Tabla 15. Estrategia competitiva

VENTAJA ESTRATEGICA

POSICIONAMIENTO DE

EXCLUSIVIDAD BAJO COSTO

TODO UN SECTOR

CEIETTVE (TELECOMUNICACIONES) Diferenciacion Liderazgo en costos

ESTRATEGICO Diferenciacion con

SOLO UN SEGMENTO enfogue a un segmento Segmentacion enfocada a costos

Fuente: Elaboracion propia 2024.

Esto es debido a que la corporacion brinda la mas alta tecnologia a todas las empresas que
requieran el servicio de telecomunicaciones en México, teniendo que invertir en investigacion
y desarrollo con precios que permitan compensar la calidad entregada sin costos inferiores o

menores a sus competidores.

Para lograr mantener la estrategia competitiva, Gammatest cuenta con una estrategia de
crecimiento intensivo por penetracion de mercado (Ansoff, 1957) de sus servicios, asociada

a un crecimiento geogréfico a nivel de cobertura en el territorio mexicano.

Segun la matriz Ansoff, en la tabla 16, la penetracion de mercado implica aumentar la
participacion en el mercado con los servicios existentes de Gammatest en el mercado actual.
Esto se ha logrado a través de estrategias de marketing agresivas, como la captacién de nuevos
clientes y de la competencia, y la fidelizacion de clientes existentes con la mejora de la

experiencia de los servicios.

Tabla 16. Matriz de Ansoff de Gammatest 2024-2028
Matriz de Ansoff Servicios

GammaTest 2024-2028 Actuales Nuevos
M

Penetracionde| Desarrolle de

Actuales
mercado productos

Desarrolle de . - L
Nuevas Diversificacion
mercados

o B B A = @

5
Fuente: Elaboracion propia 2024 sobre la base de Ansoff (1957).
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CAPITULO VI. ANALISIS Y ELECCION DE LA ESTRATEGIA

1. Andlisis

1.1 Matriz de fortalezas-debilidades-oportunidades-amenazas (FODA)

La matriz FODA (Koontz et al., 2012) es elaborada al analizar los puntos principales de

aspectos internos y externos del negocio, se continta con el cruce de las oportunidades y

amenazas con las fortalezas y debilidades para derivar cuatro tipos de estrategias:

Estrategias FO (maxi-maxi): Utilizan las fortalezas de la empresa para aprovechar las
oportunidades. Estas estrategias son altamente deseables, ya que mueven a las empresas

hacia posiciones mas favorables en la matriz.

Estrategias DO (mini-maxi): Buscan minimizar las debilidades y aprovechar las
oportunidades. Las empresas con debilidades pueden desarrollar capacidades

internamente o adquirirlas externamente para capitalizar las oportunidades.

Estrategias FA (maxi-mini): Se basan en las fortalezas de la organizacion para mitigar
las amenazas externas. El objetivo es maximizar las fortalezas y reducir al minimo las

amenazas.

Estrategias DA (mini-mini): Buscan minimizar tanto las debilidades internas como las

amenazas externas que podrian impactar a la organizacion.

En la siguiente tabla 17 se presentan las estrategias formuladas a través del analisis cruzado de

FODA, las cuales permitiran a Gammatest alcanzar sus objetivos y generar valor.
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Tabla 17. Matriz FODA cruzado

Factores Externos

Factores Internos

. Que haces bien? ;Qué recursos unicos tienes?
;Qué felicitan o elogian los demas?

F1: Data center propio para servicios de cloud computing/loT

F2: Personal altamente capacitado y seleccionado para pertenecer a
equipo de alto rendimiento.

F3: Capital financiero propio para apalancar la mejora del servicio.
F4: Automatizacion de la gestion de redes y cloud computing
(habilitacion y servicio)

F5: Seguridad certificada de redes y cloud computing

F6: Deteccion y prevencion de incidentes del servicio al cliente
(99.9 % de garantia de la disponibilidad del servicio).

F7: Atencioén al cliente (posventa) personalizado en base al contrato y
perfil del cliente

F8: Gestion propia del servicio de Internet de las Cosas (10T)

F9: Tecnologia de punta en infraestructura de red 5G

Oportunidades

(Qué oportunidades tienes? ;Qué tendencias puedes
aprovechar?
;Como se pueden utilizar tus puntos fuertes?

O1: Demanda creciente en México en los Gltimos afios
02: Ejecutivos jovenes en México

O3: Inversion pablica en infraestructura para la tecnologia.
0O4: Regulacion antimonopélica

O5: Tendencia a la transformacién digital a las empresas y apro-
vechamiento de las tendencias ambientales relacionadas a las

ODS.

Estrategias para aprovechar las Oportunidades a través de
nuestras Fortalezas

FO1: Utilizar el data center propio y el personal altamente
capacitado para expandir la oferta de servicios de cloud computing
e 10T, aprovechando la creciente demanda en México y penetrar el
mercado.

FO2: Capitalizar la seguridad certificada de redes y cloud
computing para atraer a ejecutivos jovenes en México que valoran
la confiabilidad y la proteccion de datos en sus servicios de
telecomunicaciones.

FO3: Aprovechar la automatizacion de la gestion de redes y cloud
computing para ofrecer servicios eficientes y escalables, en linea
con la inversion puablica en infraestructura tecnoldgica en el pais.

Amenazas

(A qué amenazas potenciales se enfrenta?
o q P
(Qué amenazas exponen tus debilidades?

Al: Competencia consolidada, mercado saturado y
competencia agresiva.

A2: Aforo de recursos estatales limitados.

A3: Cambios regulatorios en el mercado de telecomunica-
ciones en Mexico

AA4: Incertidumbre politica y social.

Ab5: Dependencia de la infraestructura de red existente.

Estrategias para prevenir Amenazas a través de nuestras
Fortalezas

FAL: Utilizar la infraestructura propia de data center y la seguridad certificada
de redes para mitigar el impacto de la competencia consolidada y agresiva en
el mercado de telecomunicaciones, ofreciendo servicios confiables y seguros.
FAZ2: Capitalizar el personal altamente capacitado y la deteccion/prevencion
de incidentes del servicio al cliente para responder de manera efectiva a los
cambios regulatorios en el mercado de telecomunicaciones en México, adap-
tando rapidamente los servicios seglin sea necesario.

FA3: Aprovechar la atencion personalizada al cliente y la gestion propia del
servicio de loT para minimizar la incertidumbre politica y social, ofreciendo
un soporte sélido y adaptandose agilmente a las condiciones cambiantes del
entorno e incrementar la participacion de mercado.

Estrategias para minimizar los peligros potenciales en sectores

Estrategias para aprovechar las oportunidades para minimizar las
debilidades

;Doénde hay margen de mejora? ;Qué recursos te faltan?
. Qué criticas recibes?

DO1: Utilizar la creciente demanda en México y la inversion pablica en infra-
estructura tecnoldgica para contrarrestar los altos costos operativos por infraes-
D2: Obsolescencia tecnolégica tructura propia, optimizando la eficiencia y reduciendo los costos.

D3: Tiempos largos para escalamientos especializados de atencion al DO2: Capitalizar la automatizacion de la gestion de redes y cloud
cliente. computing para superar la obsolescencia tecnolégica, manteniendo los
servicios actualizados y competitivos en el mercado.

DO3: Incrementar la participacion de mercado. Aprovechar la creciente
demanda y la inversién publica en infraestructura para contrarrestar los
tiempos largos de escalamiento especializado de atencién al cliente,
implementando soluciones automatizadas y mejorando la capacidad de
respuesta.

D1: Altos costos operativos por infraestructura propia

D4: Limitaciones geogréficas en la cobertura del servicio.
D5: Falta de diversificacion del servicio
D6: Procesos internos deficientes.

Fuente: Koontz et al. (2012). Elaboracidn propia 2024.

1.2 Matriz Interno-Externa (IE)

donde las debilidades se encuentran con las amenazas

DAL: Diversificacion de la oferta de servicios y la expansién de la
infraestructura para alcanzar nuevas éareas geograficas y minimizar
limitacion en la cobertura del servicio.

DAZ2: Utilizar la falta de diversificacion del servicio como un incentivo
para innovar y desarrollar nuevos productos y soluciones que amplien el
alcance y la versatilidad de los servicios de telecomunicaciones de
Gammatest.

DA3: Minimizar tanto las debilidades internas como las amenazas externas,
como la dependencia de la infraestructura de red existente, mediante la inver-
sion en tecnologias emergentes y la creacion de alianzas estratégicas al encon-
trar fuentes de infraestructura y reducir la dependencia de un tnico proveedor
donde se alinee con la sostenibilidad y la RSC.

La matriz Interno-Externa (IE) representa una herramienta que ayuda a evaluar una organizacion, esto se logra con los datos resultantes como promedio

de las matrices EFIl y EFE. La matriz IE, tal como muestra la figura 28, cuenta con nueve cuadrantes con tres bloques para conocer qué estrategias seguir.

El primer bloque de tres cuadrantes “I” indica CREZCA, estrategia orientada a crecer y construir; el segundo bloque de tres cuadrantes indica RESISTA,

estrategia orientada a retener y mantener; y el tercer bloque de tres cuadrantes indica ELIMINE, estrategia orientada a cosechar o reducir.

Figura 28. Matriz IE
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= £ De 1,00 a 1,99 1 m "
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De 3,00 a 4,00 De 2,00a2,99 De 1,00a 1,99
Fuerte Promedio Debil
Total Ponderado del EFI
Competitividad en el mercado

Fuente: David (2013). Elaboracion propia 2024.

El anélisis de la matriz EFI tuvo un resultado de 3.05 y la matriz EFE 2.79 (Capitulo Il y Capitulo 11, respectivamente); de acuerdo con la matriz

IE se obtiene que Gammatest esta en el cuadrante I, con lo cual, la recomendacion es de crecer; esto esta alineado con la estrategia competitiva y

de crecimiento con estratégicas intensivas de penetracion del mercado.

1.3 Matriz de la Estrategia Principal (EP)

La matriz de la Estrategia Principal (EP) es una herramienta cuya finalidad es formular alternativas de estrategias. Esta presenta cuatro escenarios

en dos dimensiones de evaluacion: posicién competitiva y crecimiento del mercado. La matriz EP tiene la siguiente estructura, segun la figura 29:

Figura 29. Matriz de la Estrategia Principal

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

CUADRANTE Il CUADRANTE I
1. Desarrollo de mercados. 1. Desarrollo de mercados.
2. Penetracion en el mercado. 2. Penetracion en el mercado.
3. Desarrollo de productos 3. Desarrollo de productos.
4. Integracion horizontal. 4. Integracion hacia delante.
5. Enajenacion. 5. Integracion hacia atrés.
6. Ligiudacién. 6. Integracion horizontal.

7. Diversificacion concéntrica
POSICION POSICION
COMPETITIVA CUADRANTE Ill CUADRANTE IV COMPETITIVA
DEBIL 1. Recorte de gastos. 1. Diversificacion concéntrica. SOLIDA

2. Diversificacion concéntrica. 2. Diversificacion horizontal.
3. Diversificacion horizontal. 3. Diversificacion conglomerados.
4. Diversificacion de conglomerados.| 4. Alianzas estratégicas.
5. Enajenacion.
6. Liquidacion.

Fuente: Christensen et al. (1976). Elaboracién propia 2024.
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De acuerdo con el informe de desempefio, explicado en el Capitulo 111, y el analisis de mercado,

en el Capitulo IV, la industria de telecomunicaciones esta en crecimiento; Gammatest como

empresa también ha tenido un crecimiento, tanto en clientes como en utilidades. Por lo tanto,

de acuerdo con la matriz de Estrategia Principal la empresa se encuentra en el cuadrante I,

siendo una excelente posicion estratégica, ya que tiene concentracion en mercados actuales y

productos/servicios y permite continuar con la penetracion de mercado.

2.

Seleccion de las estrategias

Para poder seleccionar las estrategias, se hara uso de la matriz de Decision Estratégica (DE) como

herramienta. Segun la tabla 18, se ha agrupado las estrategias obtenidas en las matrices de FODA,

IE, EP y los objetivos estratégicos al 2028, donde las repeticiones con mayor ndmero seran

seleccionadas dejando las demés como estrategias de contingencia. (D’ Alessio, 2008).

Tabla 18. Alineamiento estratégico

N°

Estratégias especificas

Alineamientos
Estratégico

Objetivos Estratégicos

FODA
MATRIZ IE
Matriz EP
Total

OE1
OE2

OE3

OE4
OE5

OE6

Total

Total General

FO1: Utilizar el DataCenter propio y el personal altamente capacitado para expandir la oferta de
servicios de cloud computing e 10T, aprovechando la creciente demanda en México y penetrar el
mercado.

E2

FO2: Capitalizar la seguridad certificada de redes y cloud computing para atraer a ejecutivos jovenes en
México que valoran la confiabilidad y la proteccion de datos en sus servicios de telecomunicaciones.

E3

FO3: Aprovechar la automatizacion de la gestion de redes y cloud computing para ofrecer servicios eficientes
y escalables, en linea con la inversion publica en infraestructura tecnolégica en el pais.

E4

DO1: Utilizar la creciente demanda en México y la inversion pablica en infraestructura tecnoldgica para,
contrarrestar los altos costos operativos por infraestructura propia, optimizando la eficiencia y reduciendo los
costos.

E5

DO2: Capitalizar la automatizacién de la gestion de redes y cloud computing para superar la obsolescencia
tecnoldgica, manteniendo los servicios actualizados y competitivos en el mercado.

E6

DO3: Incrementar la participacion de mercardo. Aprovechar la creciente demanda y la inversion
publica en infraestructura para contrarrestar los tiempos largos de escalamiento especializado de
atencion al cliente, implementando soluciones automatizadas y mejorando la capacidad de respuesta.

E7

FAL: Utilizar la infraestructura propia de DataCenter y la seguridad certificada de redes para mitigar el
impacto de la competencia consolidada y agresiva en el mercado de telecomunicaciones, ofreciendo servicios
confiables y seguros.

E8

FA2: Capitalizar el personal altamente capacitado y la deteccion/prevencion de incidentes del servicio al
cliente para responder de manera efectiva a los cambios regulatorios en el mercado de telecomunicaciones en
México, adaptando répidamente los servicios segln sea necesario.

E9

FA3: Aprovechar la atencion al cliente personalizada y la gestién propia del servicio de 10T para minimizar la
incertidumbre politica y social, ofreciendo un soporte sélido y adaptandose agilmente a las condiciones
cambiantes del entorno e incrementar la participacién de mercado.

E10

DAL: Diversificacion de la oferta de servicios y la expansion de la infraestructura para alcanzar nuevas areas
geograficas y minimizar limitacién en la cobertura del servicio.

El1

DA2: Utilizar la falta de diversificacion del servicio como un incentivo para innovar y desarrollar nuevos
productos y soluciones que amplien el alcance y la versatilidad de los servicios de telecomunicaciones de
Gammatest.

E12

DA3: Minimizar tanto las debilidades internas como las amenazas externas, como la dependencia de
la infraestructura de red existente, mediante la inversion en tecnologias emergentes y la creacion de
alianzas estratégicas al encontrar fuentes de infraestructura y reducir la dependencia de un Gnico
proveedor donde se alinee con la sostenibilidad y la RSC.

Fuente: Elaboracion propia 2024.
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En la tabla 18 se muestra que para el cumplimiento de los objetivos estratégicos las estrategias
son: utilizar data center propio y el personal altamente capacitado para expandir la oferta de
servicios de cloud computing e 10T, aprovechando la creciente demanda en México y penetrar
el mercado (E1), incrementando la participacion de mercado. Aprovechar la creciente demanda
y la inversion publica en infraestructura para contrarrestar los tiempos largos de escalamiento
especializado de atencidn al cliente, implementando soluciones automatizadas y mejorando la
capacidad de respuesta (E6); invertir en tecnologias emergentes y la creacion de alianzas
estratégicas al encontrar fuentes de infraestructura y reducir la dependencia de un dnico

proveedor que se alinee con la sostenibilidad y la RSC (E12).

En el capitulo VII se buscara desarrollar los objetivos de los planes funcionales a partir de las

estrategias seleccionadas.
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CAPITULO VII. PLANES FUNCIONALES

1. Plan de Marketing

El plan de Marketing estd bajo la direccion del area de Marketing enfocado en el

posicionamiento de la empresa en el segmento B2B.
1.1 Analisis de la situacion
1.1.1 Mercado poblacional

De acuerdo con los Censos Econdmicos 2014 (INEGI, 2015) hay 11 245 grandes empresas,

48 507 medianas empresas, 257 095 pequefias empresas y 4 723 064 microempresas.
1.1.2 Mercado potencial

Empresas que necesiten los servicios de telecomunicaciones como datos moviles, datos fijos

de banda ancha y soluciones de cloud y IoT.
1.1.3 Mercado disponible

Hoy en dia, el mercado disponible es toda empresa que requiere comprar como minimo un
servicio basico de telecomunicaciones de uso de internet ya sea de banda ancha movil o banda
ancha fija. Los demas servicios dependen de las necesidades especificas de las empresas y su

situacion econdmica.
1.1.4 Mercado efectivo

Actualmente, Gammatest cuenta con 76 238 clientes, siendo grandes empresas 8064 y
pequefas y medianas empresas 68 174 clientes como corporacién. A nivel de México, cuenta
con 20 584 clientes B2B siendo grandes empresas 2177 (11 %) y 18 407 clientes PYMES/SMB
(89 %).

1.1.5 Mercado objetivo

5019 327 (cinco millones diecinueve mil trescientos veintisiete) empresas que pueden pagar
por servicios digitales basicos en México (resultado de la diferencia entre mercado poblacional
y mercado efectivo). Servicios basicos como datos de banda ancha movil y fijo, soluciones en

la nube, cloud services & loT.
1.1.6 Mercado meta

Las empresas en México valoran a muchas empresas de telecomunicaciones que tienen sus
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data centers en el mismo pais, es importante que se pueda tener un mercado objetivo méas
estrecho donde sus necesidades sean sobre el uso de servicios en la nube e IoT como soluciones
complementarias, especialmente adecuadas para los servicios de telecomunicaciones de

Gammatest.
1.2 Objetivos de marketing

Los objetivos estratégicos del plan de Marketing de Gammatest parten de incrementar la cuota
de mercado efectivo en un 50 % para el final del periodo 2024-2028 (OE3).

1.3 Estrategias de marketing

La estrategia de marketing estd definida por la estrategia competitiva revisada en el Capitulo
VI, por una estrategia competitiva de exclusividad basada en diferenciacion y de crecimiento
basado en penetracion de mercado. Son los enfoques generales que Gammatest utilizara para

alcanzar sus objetivos de marketing.
1.3.1 Segmentacién

La segmentacion se divide el mercado en dos grupos de acuerdo con el tamafio de empresas:

grandes empresas y PYMES.
1.3.2 Posicionamiento

Gammatest debe posicionarse como el proveedor lider en servicios de telecomunicaciones para
empresas, destacando su infraestructura de vanguardia, personal altamente capacitado y
servicios personalizados que se adaptan a las necesidades especificas de cada cliente. Esta
estrategia de posicionamiento ayudaria a Gammatest a diferenciarse de la competenciay atraer

a empresas que valoran la calidad del servicio y la atencidn al cliente.
1.3.3 Crecimiento

Gammatest busca un crecimiento continuo en el mercado de telecomunicaciones empresariales
en México mediante la estrategia de penetracion de mercado, aprovechando su ventaja
competitiva basada en la diferenciacion. Al concentrarse en expandir su presencia en el
mercado actual y aumentar su participacion en segmentos especificos, Gammatest se esfuerza
por fortalecer su posicion como lider indiscutible en la provision de servicios de
telecomunicaciones para empresas. Esta estrategia de crecimiento se basa en la oferta de
soluciones innovadoras, la excelencia en el servicio al cliente y la adaptacion constante a las

necesidades cambiantes del mercado.
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1.3.4 Mezcla de marketing

Gammatest, como proveedor lider de servicios de telecomunicaciones para empresas en
México, se compromete a ofrecer soluciones innovadoras y de alta calidad que satisfagan las
necesidades Unicas de sus clientes comerciales. En este plan de Marketing, se detallaran las
estrategias y tacticas para alcanzar los objetivos comerciales y fortalecer la posicion de la
empresa en el mercado B2B. De acuerdo con el concepto, definido por Kotler y Armstrong

(2013), se analizara la mezcla de marketing basada en las 7P aplicadas a Gammatest.
Producto (Servicio)

Gammatest ofrece una amplia gama de servicios de telecomunicaciones para empresas, que
incluyen conectividad de red, servicios de internet, servicios de voz, servicios de datos,
soluciones de nube y servicios de Internet de las Cosas (I10T). Sus productos estan disefiados
para satisfacer las demandas de conectividad y comunicacion de empresas de todos los tamafios

y sectores industriales.
Precio

La estrategia de precios de Gammatest se basa en ofrecer un valor competitivo para sus
servicios de telecomunicaciones, al tiempo que refleja el valor percibido por sus clientes
comerciales. Utiliza un enfoque de precios diferenciado para adaptarse a las necesidades y
presupuestos de diferentes segmentos de clientes, ofreciendo paquetes personalizados y

descuentos por volumen.
Plaza

Gammatest distribuye sus servicios de telecomunicaciones a través de mdltiples canales,
incluidas ventas directas, socios de canal y plataformas en linea. Su objetivo es garantizar una
cobertura amplia y accesible para sus clientes comerciales, facilitando el acceso a sus servicios

en todo el pais.
Promocion

La estrategia de promocién se centra en aumentar la conciencia de marca, generar leads
cualificados y fomentar la lealtad del cliente a través de una combinacion de publicidad,
marketing digital, relaciones publicas y eventos comerciales. Gammatest se compromete a
comunicar de manera efectiva los beneficios y ventajas de sus servicios de telecomunicaciones

a sus clientes comerciales.
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Personas

El equipo de Gammatest estd formado por profesionales altamente capacitados y
comprometidos que estdn dedicados a brindar un servicio excepcional a sus clientes
comerciales. El personal de ventas, atencién al cliente y soporte técnico trabaja en estrecha
colaboracion con los clientes para entender sus necesidades y ofrecer soluciones personalizadas

que impulsen su éxito empresarial.
Procesos

Los procesos comerciales deben garantizar la satisfaccion del cliente y la calidad del servicio,
por lo que se deben implementar procesos eficientes y efectivos para garantizar la entrega

oportuna y confiable de los servicios de telecomunicaciones.
Proactividad

Gammatest adopta un enfoque proactivo para anticipar las necesidades y deseos de sus clientes
comerciales. Se debe monitorear constantemente el mercado y buscar oportunidades para
mejorar los servicios y agregar valor a los clientes de Gammatest. El plan se debe comprometer
a ser agiles y receptivos a los cambios en el mercado y a las necesidades cambiantes de los

clientes.
1.4 Acciones

» Promociones y descuentos por volumen: Crear y promocionar paquetes de precios
especiales y descuentos por volumen para clientes empresariales, asegurando que las

ofertas sean comunicadas efectivamente a los clientes clave.

» Expansion de canales de venta: Invertir en el desarrollo y optimizacion de plataformas

de venta en linea y el fortalecimiento de relaciones con socios de canal.

« Logisticay distribucion: Mejorar la infraestructura de distribucion para garantizar una
mayor accesibilidad a los servicios de Gammatest en todo México.

« Campafias de publicidad: Destinar un porcentaje significativo del presupuesto a
campafas publicitarias en medios digitales, tradicionales y eventos de la industria,

enfocandose en aumentar el reconocimiento de marca.

» Generacién de leads: Implementar campafias de marketing digital orientadas a la
generacion de leads cualificados, utilizando herramientas como el email marketing,
SEO/SEM vy publicidad en redes sociales.
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» Relaciones publicas: Asignar recursos para la participacion en eventos de la industria
y para la gestion de las relaciones publicas que refuercen la imagen de Gammatest como

lider en telecomunicaciones.

 Anadlisis de mercado continuo: Asignar presupuesto para la monitorizacion constante
del mercado y andlisis de la competencia, permitiendo a Gammatest anticipar y

reaccionar rapidamente a cambios en la demanda y en el entorno competitivo.

+ Estudios de mercado: Asignar fondos para realizar estudios de mercado que permitan
ajustar precios de manera competitiva sobre la base de la percepcion de valor por parte

del cliente.

» Capacitacion del personal y eficiencia operacional: Implementar programas de
formacion continua para el equipo y automatizar procesos clave para mejorar la

eficiencia y la calidad del servicio.
1.5 Presupuesto desde el 2024-2028

Se asignara el 40 % de los ingresos por ventas, sobre la base de lo manifestado en las acciones,
descritas en la seccion anterior, esto durante el periodo 2024-2028. Se hard un marketing
agresivo para lograr la estrategia de crecimiento teniendo como resultado el incremento de la
participacion del mercado. El presupuesto para el plan de Marketing de Gammatest se ha
asignado de manera estratégica para maximizar el retorno de la inversion y alcanzar los
objetivos comerciales. De acuerdo a las acciones descritas el punto anterior (1.4) se destinan
los costos significativos por peso, los cuales seran disgregados de la siguiente forma:

« Promociones y descuentos por volumen: 10 %.
« Expansidon de canales de venta: 15 %.

« Logisticay distribucion: 10 %.

» Campanas de publicidad: 20 %.

 Generacion de leads: 15 %.

* Relaciones publicas: 5 %.

 Anaélisis de mercado continuo: 5 %.

» Estudios de mercado: 10 %.

« Capacitacion del personal y eficiencia operacional: 10 %.
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El presupuesto, segun la tabla 19, sera distribuido por afio de acuerdo con la siguiente tabla

para garantizar el éxito a largo plazo de su estrategia de marketing B2B.

Tabla 19. Presupuesto del plan de Marketing desde el 2024 al 2028

Accién 2024 2025 2026 2027 2028
Elrgmggi"”es y descuentos por v 7816483436 | 85981317.80 | 94579 449.58 104 037 394.54 106 588 410.49
Expansion de canales de venta 11724725154 | 12897247670 | 141869174.37 | 156056 091.81 159 882 615.74
Logistica y distribucién 78164834.36 | 85981317.80 | 9457944958 | 104 037 394.54 106 588 410.49
Campafias de publicidad 156329668.73 | 171962635.60 | 189158899.16 | 208 074 789.07 213 176 820.99
Generacion de leads 11724725154 | 12897247670 | 141869174.37 | 156 056 091.81 159 882 615.74
Relaciones piblicas 39082417.18 | 42990 658.90 | 47289 724.79 52 018 697.27 53 294 205.25
Andlisis de mercado continuo 39082 417.18 42 990 658.90 47 289 724.79 52 018 697.27 53 294 205.25
Estudios de mercado 78 164 834.36 85981 317.80 94 579 449.58 104 037 394.54 106 588 410.49
ﬁgf;ccifgcgigrg;gﬁ;m”a' Y€1 7816483436 | 85981317.80| 94579 449.58 104 037 394.54 106 588 410.49
Total 781648343.63 | 850813177.99 | 94579449579 | 104037394537 | 1065884 104.94

Fuente: Elaboracion propia 2024.

2. Plan de Operaciones

Gammatest en su despliegue inicial priorizd velocidad y cobertura, resultando una red
fragmentada y margenes decrecientes, con ello surge un arma estratégica que permite superar los
desafios. El plan de Operaciones esta a cargo de la Direccion de Operaciones e Ingenieria que se
centrard en buscar la eliminacion de configuraciones manuales mediante automatizaciones de
tareas rutinarias que no solo reduce errores humanos, sino que también agiliza la provision de
servicios, reduciendo costos operativos y mejorando la experiencia del cliente. Esto se puede
lograr con una red de acceso definida por software, lo cual permite satisfacer la creciente
demanda de aplicaciones de alta capacidad en mercados empresariales, generando nuevas fuentes
de ingresos dentro de FTTH. La automatizacion también pasa por tener redes autbnomas tanto
en la red de banda ancha fija como movil buscando reducir el costo operativo para mejorar los
ingresos teniendo como resultado la mejora del margen de beneficio. El tener los sistemas de

soporte al negocio y soporte a la operacion automatizados alineados con los estandares
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internacionales de buenas practicas del organismo internacional TM Forum?® permitira a la
empresa crecer en su operacion sin problemas reduciendo los procesos manuales y gestionando

mejor los recursos y capacidades teniendo una eficiencia operativa 100 % garantizada.
2.1 Objetivos

Segun los OE2, OE4 y OES, los objetivos para la gestion de Operaciones para el mercado de

México son los siguientes:

« Optimizar la eficiencia operativa en 22 % de Gammatest para garantizar la entrega

oportuna y confiable de servicios de telecomunicaciones.

» Mejorar la calidad del servicio al cliente para aumentar la satisfaccion del cliente en 15

puntos y fomentar la retencion.

» Asegurar la escalabilidad de las Operaciones para satisfacer la demanda en constante

crecimiento del mercado.
2.2 Estrategias

» Implementar plataformas, sistemas y procesos de automatizacion para agilizar los

procesos operativos y minimizar errores. Estos son:
- Automatizacion robética de procesos (RPA).

- Plataforma de optimizacién de intervencién de incidencias en campo para fibra

FTTH con inteligencia artificial.
- Plataforma de mantenimiento predictivo para anticipacion de fallas.
- Plataforma de analisis de causa raiz para los elementos del core de la red.

- Sistemas de ahorro de energia con inteligencia artificial para las redes de acceso,

transporte y core.
- Planificacion de la capacidad del trafico IP/MPLS automatizada.
- Plataforma de deteccidon de fraudes informéticos y de usuarios.

— Sistema unificado de soportes comerciales y de operacion para reduccion de OPEX.

8 TM Forum (TeleManagement Forum) es una organizacion global sin fines de lucro que facilita la colaboracién entre
empresas de telecomunicaciones, tecnologia de la informacion y otros sectores para impulsar la transformacion digital y
la innovacion en la industria de las telecomunicaciones. Fundada en 1988, TM Forum proporciona un espacio para que
los integrantes colaboren en la creacion de estandares, marcos y herramientas que mejoren la eficiencia operativa, la
agilidad y la experiencia del cliente.
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» Establecer alianzas estratégicas de suministro con proveedores confiables para
garantizar el suministro constante de equipos y recursos necesarios. Este tipo de alianza
se enfoca en asegurar un flujo constante y confiable de materiales, productos o servicios
esenciales para la operacion de la empresa; con ello, garantizar la entrega del servicio a

todo el pais.

« Capacitar y desarrollar al personal para mejorar sus habilidades y competencias en areas

clave de operaciones.

» Mejorar continuamente los procedimientos y protocolos operativos para adaptarse a las
necesidades cambiantes del mercado y garantizar la excelencia en la prestacion de

servicios.

Los objetivos y estrategias estan alineados con la E12 vista en el Capitulo V1y los OE2, OE4,
OES6 descritos en el Capitulo VV como objetivos estratégicos.

2.3 Acciones

» Implementar gradualmente las soluciones de automatizacion en todas las areas
operativas de la empresa, incluyendo sistema integrado de gestion de operaciones para
monitorear y controlar todas las actividades operativas. Estas herramientas deben tener

optimizacion de intervencion con inteligencia artificial (1A).

 Establecer un sistema de gestion de la cadena de suministro para optimizar la eficiencia

y la calidad del suministro de materiales y equipos, garantizando la sostenibilidad.

» Realizar auditorias operativas periddicas para identificar areas de mejora y

oportunidades de eficiencia.

 Desarrollar planes de contingencia para mitigar cualquier interrupcion potencial en las

operaciones.

« Implementar inteligencia artificial para ahorra de energia, reduciendo en 15 % los costos

fijos de energia.
2.4 Presupuesto

Debido al continuo crecimiento de la corporacion se ha tomado la decision de destinar el 50 %
de la inversion incurrida dentro de su estado financiero al 2023 para México dentro del plan de

Operaciones, lo cual permita seguir con los lineamientos corporativos y las estrategias.

El plan de Operaciones de Gammatest contempla varios costos estratégicos para el despliegue
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y la mejora de la infraestructura operativa, siendo la inversion total USD 2 249 458 500.00.
Contempla la modernizacion de la red, adquisicion de espectro 5G, modernizacién de fibra
Optica, torres de comunicacion y equipo de transmision, constituyendo el 70 % del gasto del
capital (CAPEX) de implementacién; ello se llevara a cabo durante los afios 2 y 3 de operacion.
Se destinard un 5 % del CAPEX para la modernizacion de las redes, 3G, 4G, 5G programadas
para el afio 4. La adquisicion de plataformas de automatizacion con IA se llevara a cabo desde
el aflo 1 y 2 y corresponderan al 15 % del presupuesto. Finalmente, para la continuidad
operativa se dispondra de 10 % del presupuesto para actualizaciones de software, soporte y

mantenimiento de toda la infraestructura durante los afios 1 al 5.

El presupuesto total asignado para el plan operativo se calculard sumando los costos de todas
las actividades y recursos necesarios. Se revisara periddicamente para garantizar que esté
alineado con los objetivos estratégicos y se realizaran ajustes segln sea necesario para

garantizar su eficacia.
La siguiente tabla 20 muestra el presupuesto a ejecutar por afio para el plan de operaciones:

Tabla 20. Presupuesto del plan de Operaciones desde el 2024 al 2028

Accioén 2024 2025 2026 2027 2028
Implementar soluciones de automatizacion 21522 410.00 [ 152843100.00 | 37335720.00 ( 16334 380.00 | 4666 966.00
Sistema de gestion de la cadena de suministro 14 348 280.00 [ 101 895 400.00 | 24 890 480.00 | 10889590.00 | 3111 310.00
Auditorfas operativas periodicas 7174 140.00 50947 700.00 | 12445240.00 5444795.00| 1 555655.00
Desarrollar planes de contingencia 7174 140.00 50 947 700.00 | 12 445 240.00 5444 795.00 | 1555655.00
Implementar IA para ahorro de energia 21522 410.00 ( 152843 100.00 | 37335720.00| 16 334380.00| 4666 966.00
Modernizacion de redes 3G, 4G, 5G 100 437 900.00 | 713 267 900.00 | 174 233 400.00 | 76 227 100.00 | 21 779 170.00
pquisicion de plataformas de automatizacion | 1 52741000 | 152843 100,00 | 37335 720.00 | 16334 380.00 | 4 666 966.00
Continuidad operativa 14 348 280.00 [ 101895 400.00 | 24890 480.00 [ 10889 590.00 | 3111 310.00
Total 208 050 000.00 | 1 477 483 500.00 | 360 912 000.00 | 157 899 000.00 | 45 114 000.00

Fuente: Elaboracion propia 2024.

3. Plan de Recursos Humanos

En este acépite, se detallan los elementos clave que constituyen el plan operativo de Recursos
Humanos para Gammatest en México. La gestion eficaz del capital humano es fundamental
para establecer y mantener ventajas competitivas sostenibles, especialmente en un mercado

dindmico como el mexicano.
3.1 Objetivos

A continuacion, se presentan los objetivos del plan de Recursos Humanos (RR. HH.) en la tabla

21, los cuales estan alineados con los objetivos estratégicos OE5 y OE6 de la organizacion y
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adaptados a las caracteristicas y demandas del mercado mexicano. Estos objetivos se plantean

para un periodo de cinco afios, con un enfoque en el desarrollo gradual y sostenible.

Tabla 21. Objetivos del plan de Recursos Humanos

Obijetivo

Finalidad

Indicadores clave de rendimiento

1. Atraccion y seleccion de
talento especializado

Identificar y reclutar candidatos
que contribuyan al crecimiento e
innovacion de Gammatest.

Tasa de aceptacion de ofertas,
Tiempo promedio de contratacion,
Calidad de los candidatos (evaluaciones iniciales).

2. Desarrollo y retencion del
talento

Mantener un equipo calificado y
motivado a través de programas
de desarrollo y reconocimiento.

Tasa de retencion de empleados
Satisfaccion del empleado (encuestas),
NUmero de promociones internas.

3. Disefio de un paquete de
compensacién competitivo

Asegurar que los salarios y
beneficios sean competitivos en el
mercado.

Comparacién salarial con el mercado.

Satisfacciéon con el paquete de compensacion
(encuestas).

Tasa de rotacién por motivos salariales.

4. Fomento de una cultura
organizacional centrada en la
innovacion y colaboracion

Promover un ambiente que
fomente la creatividad y el trabajo
en equipo.

Participacion en iniciativas (hackatones, espacios de
coworking).

Encuestas de clima laboral.

Numero de proyectos colaborativos.

5. Implementacion  de
sistemas de evaluacién del
desempefio

Evaluar el desempefio de los
empleados de manera continua y
constructiva.

Frecuencia de evaluaciones.

Porcentaje  de  cumplimiento  de
individuales.

Retroalimentacion positiva recibida.

objetivos

6. Mejora continua de la
experiencia del empleado

Crear un ambiente de trabajo

indice de satisfaccion del empleado.
Tasa de participacion en programas de bienestar.
NUmero de sugerencias implementadas.

7. Gestion eficiente de la
diversidad y la inclusion

positivo que fomente la
productividad y fidelizacion.

Promover la igualdad de
oportunidades y un entorno

laboral inclusivo.

Diversidad en la contratacion.
Participacion en capacitaciones de diversidad.
Encuestas sobre inclusion y pertenencia.

8. Adaptacién a cambios del
mercado y tecnologias

Mantenerse 4gil y adaptable a las
nuevas tendencias del mercado.

NUmero de capacitaciones en nuevas tecnologias
Tasa de adopcion de nuevas herramientas.
Retroalimentacion sobre la adaptabilidad de la
empresa.

9. Monitoreo y evaluacion
constante del desempefio del
plan de Recursos Humanos

Asegurar que las iniciativas de
RR.HH. contribuyan a los
objetivos estratégicos.

Cumplimiento de los key performance indicator
(KPI) establecidos.

Revisiones periddicas del plan

Ajustes realizados basados en anélisis de datos.

Fuente: Elaboracion propia 2024.

3.2 Estrategias

Se desglosara de forma maés detallada por cada objetivo las estrategias involucradas en el plan,

siendo:

Objetivo 1: Atraccion y seleccion de talento especializado

En el plan estratégico, Gammatest se compromete a atraer y seleccionar talento especializado

para fortalecer su posicion en el mercado de servicios digitales en México. Para ello, se han

disefiado estrategias mejoradas que se centran en la definicion de perfiles de puesto claros, la

utilizacion de maltiples canales de reclutamiento, la participacion en eventos de reclutamiento

y networking, y la implementacion de un proceso de seleccion riguroso.
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+ Definir perfiles de puesto claros y especificos, se desarrollara descripciones de puesto
detalladas y claras para cada rol, destacando las habilidades y competencias necesarias
para el éxito en el puesto. Esto permitir atraer candidatos con el perfil adecuado y
garantizar que los nuevos colaboradores tengan las habilidades y competencias
necesarias para contribuir al crecimiento de la empresa. Ademas, se utilizara
herramientas de evaluacion de competencias para asegurar la idoneidad de los
candidatos y reducir el riesgo de contratacion de personal no adecuado.

« Utilizar multiples canales de reclutamiento, se implementara una estrategia integral
de reclutamiento que incluya redes sociales profesionales, universidades y asociaciones
sectoriales. Esto permitird llegar a un publico mas amplio y diverso de candidatos,
aumentando las posibilidades de atraer talento especializado. Ademas, se establecera
colaboraciones estratégicas con plataformas de reclutamiento especializadas para
acceder a una base de datos de candidatos mas amplia y especializada.

 Participar en eventos de reclutamiento y networking, se organizard eventos de
reclutamiento propios para atraer talento estableciéndose alianzas con universidades y
centros de formacién para identificar talento emergente. Esto permitira conectar a la
empresa con candidatos potenciales y promover su marca empleadora entre los jovenes
profesionales y estudiantes de carreras relacionadas con la tecnologia y los servicios
digitales, implementando un proceso de seleccién riguroso. Se incluird pruebas de
habilidades técnicas y evaluaciones de casos practicos en el proceso de seleccion para
evaluar las habilidades y competencias de los candidatos de manera objetiva. Ademas,
se realizara entrevistas estructuradas para evaluar la idoneidad cultural y técnica de los
candidatos, asegurando que los nuevos empleados se ajusten a la cultura organizacional

de la empresa y tengan las habilidades necesarias para contribuir a su éxito.
Objetivo 2: Desarrollo y retencion del talento en Gammatest

En Gammatest, el desarrollo y retencion del talento son pilares fundamentales para el
crecimiento sostenible y la excelencia en el servicio. Para lograr este objetivo, se han
implementado estrategias mejoradas que se enfocan en el crecimiento profesional de los

empleados y en la creacion de un ambiente laboral que fomente la innovacion y el compromiso.

» Disefio de programas de capacitacion personalizados, se ha implementado un
sistema de gestion del aprendizaje que permite ofrecer cursos personalizados, adaptados
a las necesidades y metas individuales de cada empleado. Esto garantiza un desarrollo

continuo y relevante para cada integrante del equipo.

56



» Promocién del crecimiento interno, se ha creado un programa de desarrollo de carrera
interno que identifica y potencia las oportunidades de crecimiento dentro de la empresa.
Ademaés, se implementara un sistema de promocion basado en el desempefio y potencial
de los empleados, reconociendo y recompensando el talento interno.

+ Oferta de beneficios y oportunidades de desarrollo atractivos, se incluyen
beneficios como planes de educacion continua, bonos por desempefio y opciones de
trabajo flexible para brindar un entorno laboral atractivo y motivador. Se establece un
programa de reconocimiento continuo para destacar los logros y contribuciones de los

empleados, fomentando un sentido de pertenencia y valoracion.

* Implementacion de una cultura de retroalimentacion y reconocimiento, se fomenta
una cultura de feedback continuo y reconocimiento publico de los logros, creando un
ambiente de transparencia y mejora continua. Se establece un sistema de recompensas
basado en el desempefio y contribucién individual, incentivando la excelencia y el

compromiso en cada nivel de la organizacion.
Objetivo 3: Disefio de un paquete de compensacion competitivo en Gammatest

El disefio de un paquete de compensacién competitivo es fundamental para atraer, retener y
motivar a los empleados clave en Gammatest. Para lograr este objetivo, se han implementado
estrategias mejoradas que se centran en la personalizacion y comunicacion efectiva del paquete
de compensacion, asi como en su constante revision y ajuste para mantener la competitividad

y relevancia en el mercado laboral.

* Realizar analisis de mercado salariales, Gammatest considera realizar estudios
salariales periddicos para mantenerse al tanto de las tendencias del mercado y garantizar
que su paquete de compensacién sea competitivo. Ademas, se comparara el paquete de
compensacion con empresas lideres en el sector para asegurar su atractivo y

competitividad.

» Personalizar paquetes de compensaciéon, la empresa ofrecerd beneficios flexibles y
personalizables que se adapten a las necesidades individuales de los empleados. Esto
incluira opciones como bonos por desempefio, beneficios de salud y bienestar, y planes
de desarrollo profesional, brindando un enfoque personalizado que motive y satisfaga a

cada integrante del equipo.

» Comunicar el valor del paquete de compensacion, se llevaran a cabo sesiones

informativas y talleres para educar a los empleados sobre los beneficios del paquete de
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compensacion. Ademas, se destacaran los aspectos Unicos y atractivos del paquete
durante el proceso de reclutamiento y en la comunicacion interna, asegurando que los

empleados valoren y comprendan plenamente las ventajas que ofrece.

* Revisar y ajustar periodicamente, Gammatest se compromete a realizar revisiones
anuales del paguete de compensacion para garantizar su competitividad y relevancia en
el mercado laboral en constante evolucién. Ademas, se recopilard feedback de los
empleados para identificar areas de mejora y realizar ajustes segin sea necesario,
asegurando que el paquete de compensacion siga siendo atractivo y motivador para el

equipo.

Objetivo 4: Fomento de una cultura organizacional centrada en la innovacion y la
colaboracion, la empresa estd comprometida y enfocada en fomentar una cultura
organizacional centrada en la innovacion y la colaboracion para impulsar su crecimiento y
liderazgo en el mercado mexicano de servicios digitales. Para lograr este objetivo estratégico,
se ha implementado una serie de estrategias innovadoras que involucran a sus empleados,

lideres y espacios de trabajo a nivel de todo el pais mexicano.

» Programas de innovacién abierta, se esta considerado un programa de innovacion
abierta que incentiva a los empleados a participar activamente en la generacion de ideas
creativas. A través de concursos de ideas, los colaboradores tienen la oportunidad de
presentar soluciones innovadoras a desafios empresariales clave. Ademas, se ha
desarrollado una plataforma colaborativa en linea que permite el intercambio de ideas,
la colaboracion en proyectos y la retroalimentacion entre equipos. Estas iniciativas se
complementan con sesiones de lluvia de ideas periodicas a nivel departamental y

organizacional, fomentando un ambiente estimulante para la creatividad.

» Liderazgo inspirador; se quiere reconocer que los lideres desempefian un papel
fundamental en la creacién de una cultura de innovacién y colaboracién. Por ello, se ha
planteado implementar un programa de capacitacion en técnicas de liderazgo que
fomentan estos valores. Promover un estilo de liderazgo abierto, transparente y
orientado a la innovacion, que inspire y motive a los colaboradores a pensar fuera de lo
convencional. Ademas, el establecer programas de mentoria donde los lideres guien y

apoyen el desarrollo de habilidades innovadoras en sus equipos.

» Espacios de trabajo flexibles; se redisefiaran los espacios de trabajo para fomentar la
interaccion, la colaboracion y el intercambio de ideas entre equipos. Se esta
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considerando areas de trabajo abiertas y flexibles que permiten la configuracion de
espacios segun las necesidades de cada proyecto, estimulando la creatividad y la
innovacion. Las salas de reuniones deben estar equipadas con tecnologia y herramientas
colaborativas de vanguardia, facilitando la ideacion y el trabajo en equipo. Ademas, se
quiere establecer zonas de descanso y relajacion que inspiran el pensamiento fuera de
lo convencional, permitiendo a los colaboradores desconectarse y recargar energias para

abordar nuevos desafios.

» Programas de reconocimiento de innovacion, se reforzara la cultura de innovacion
de la empresa, considerando implementar un programa formal de reconocimiento y
recompensa a las contribuciones innovadoras de los colaboradores. Se otorgaran
premios monetarios y no monetarios, como viajes, experiencias o dias libres, a aquellos
colaboradores que destaquen por sus ideas y proyectos innovadores. Se celebraran
mensual y publicamente estos logros en eventos, boletines internos y redes sociales
corporativas, inspirando a otros a seguir el ejemplo. Ademas, se ofreceran
oportunidades de desarrollo profesional, como capacitaciones, conferencias o proyectos

especiales, a los empleados méas innovadores, reconociendo y fomentando su talento.

Objetivo 5: Implementacion de sistemas de evaluacion del desempefio, en Gammatest, la
implementacidn de sistemas de evaluacion del desempefio es fundamental para impulsar el
crecimiento y el desarrollo de los empleados, alineados con los objetivos estratégicos de la
organizacion. Para lograr este objetivo, se ha disefiado un conjunto de estrategias que

garantizan la relevancia, efectividad y mejora continua de los procesos de evaluacion.

+ Definicion de indicadores de desempefio relevantes, hemos identificado y establecido
indicadores clave de rendimiento (KPI, por sus siglas en inglés) que son relevantes y
especificos para cada rol y departamento dentro de Gammatest. Estos KPI estan alineados
con los objetivos estratégicos a nivel organizacional, asegurando que las metas individuales
y de equipo contribuyan al éxito general de la empresa. Estos KPI miden de manera efectiva
el desempefio de los colaboradores, considerando tanto métricas cuantitativas como

cualitativas para obtener una imagen completa de su contribucion.

« Entrenamiento en retroalimentaciéon efectiva, se capacitard a los gerentes y
supervisores de la empresa en técnicas de retroalimentacion efectiva, enfatizando la
importancia de brindar retroalimentacion constructiva y manejar conversaciones

dificiles sobre el desempefio de manera profesional y empatica.

59



+ Evaluaciones 360 grados, se implementara un proceso de evaluacion 360 grados que
involucra a mdltiples partes interesadas en la evaluacion del desempefio de cada
empleado. Supervisores, colegas y subordinados directos brindan retroalimentacion, lo
que proporciona una perspectiva holistica y completa del desempefio individual. Este
enfoque integral permite identificar fortalezas, areas de mejora y oportunidades de
desarrollo, asegurando que cada integrante del equipo reciba una evaluacion justa y

equilibrada.

Objetivo 6: Mejora continua de la experiencia del empleado, se proponen las siguientes

estrategias que combinan bienestar, comunicacion efectiva, desarrollo personal y profesional.

» Programas de bienestar integral, se implementaran programas integrales de bienestar
que aborden los aspectos fisicos, emocionales y sociales del bienestar de nuestros
empleados. Estos programas incluiran actividades de ejercicio, sesiones de mindfulness,
asesoramiento emocional y eventos de construccion de equipos. Se busca crear un
ambiente laboral saludable y equilibrado que promueva el bienestar integral del talento

humano.

 Cultura de feedback y escucha activa, se fomentara una cultura de feedback y escucha
activa donde los empleados se sientan cémodos expresando sus opiniones y
preocupaciones. Esto incluira la realizacion de encuestas de satisfaccion del empleado,
grupos focales y sesiones regulares de retroalimentacion con los gerentes. Se valora la
opinién del equipo buscando crear un entorno donde la comunicacion sea abierta,

transparente y constructiva.

» Desarrollo de habilidades de resiliencia, se ofrece programas de desarrollo de
habilidades de resiliencia para ayudar a los empleados a manejar el estrés, la presion y
los desafios laborales de manera efectiva. Esto incluira talleres de manejo del estrés,
entrenamiento en habilidades de afrontamiento y recursos de apoyo emocional. Se busca
fortalecer la capacidad de los empleados para enfrentar los desafios con determinacion

y adaptabilidad.

» Oportunidades de desarrollo profesional, se proporcionard oportunidades de
desarrollo profesional y crecimiento personal que permitan a los empleados adquirir
nuevas habilidades y avanzar en sus carreras. Estas oportunidades incluiran programas
de capacitacion interna, subsidios para cursos externos y oportunidades de rotacion de

roles.
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Objetivo 7: Gestion eficiente de la diversidad y la inclusion, se propone las siguientes

estrategias que promueven un ambiente de trabajo inclusivo y respetuoso.

* Politicas de diversidad e inclusion (D&I), se desarrollard y comunicara politicas
formales de diversidad e inclusion que fomenten un ambiente de trabajo respetuoso y
acogedor para empleados de diversos origenes, identidades y habilidades. Estas
politicas garantizaran la equidad, el respeto y la igualdad de oportunidades para todos
los integrantes de Gammatest, promoviendo la diversidad como un activo clave para la

innovacion y el éxito empresarial.

* Entrenamiento en sensibilidad cultural, se implementara programas de
entrenamiento en sensibilidad cultural y diversidad para todos los empleados y lideres
de la organizacion. Estos programas tienen como objetivo fomentar la comprension, el
respeto mutuo y la apreciacion de las diferencias culturales y de identidad, creando un
entorno de trabajo inclusivo donde cada individuo se sienta valorado y respetado por su

singularidad.

» Comités de diversidad e inclusion, se establecerd comités o grupos de trabajo
dedicados a la diversidad e inclusion, los cuales lideraran iniciativas para promover la
equidad y la igualdad de oportunidades en Gammatest. Estos comités se encargaran de
desarrollar y supervisar programas, politicas y practicas que fomenten la diversidad, la
inclusion y la igualdad en todos los aspectos de la empresa, desde el reclutamiento hasta
el desarrollo profesional.

» Evaluacion de practicas de RR. HH., se realizard evaluaciones periddicas de las
practicas de Recursos Humanos para identificar posibles sesgos y barreras para la
diversidad e inclusion. A través de estas evaluaciones, se identificaran areas de mejora
tomandose medidas correctivas para garantizar que las politicas y procesos de la

empresa sean inclusivos y equitativos para todos los empleados.

Objetivo 8: Adaptacién a los cambios del mercado y las tecnologias, se desarrollara la
adaptacion a los cambios del mercado y las tecnologias, se proponen las siguientes estrategias
que promueven la agilidad y la capacidad de adaptacion de la empresa.

» Vigilancia del mercado laboral, se mantendra una vigilancia constante de las
tendencias del mercado laboral mexicano, incluyendo cambios en la demanda de
habilidades, tasas de desempleo y regulaciones laborales. Esta informacion permitira a
la empresa anticipar y adaptarse proactivamente a los cambios del mercado, ajustando
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su estrategia de talento humano para satisfacer las necesidades emergentes y mantenerse

a la vanguardia en la atraccion y retencion de talento.

» Desarrollo de capacidades digitales, se implementara programas de desarrollo de
habilidades digitales para equipar a los colaboradores con las competencias necesarias
para utilizar nuevas tecnologias y herramientas digitales de manera efectiva. El foco es
asegurarse de que el equipo esté preparado para adoptar y aprovechar al maximo las
innovaciones tecnoldgicas, impulsando la eficiencia y la competitividad de Gammatest

en un entorno digital en constante evolucion.

» Alianzas estratégicas, se estableceran alianzas estratégicas con instituciones
educativas, organizaciones sectoriales y proveedores de tecnologia para que la empresa
se mantenga al tanto de las ultimas innovaciones y tendencias en el mercado tecnolégico
mexicano. Estas alianzas brindaran acceso a conocimientos especializados, recursos
tecnoldgicos avanzados y oportunidades de colaboracion que fortaleceran su capacidad

de adaptacion y permitiran estar a la vanguardia de la innovacion en el mercado.

Objetivo 9: Monitoreo y evaluacion constante del desempefio del plan de Recursos
Humanos, para lograr este objetivo, se implementara una serie de estrategias innovadoras que

permiten medir, analizar y mejorar continuamente las practicas de gestion de talento.

 Establecimiento de indicadores clave de desempefio (KP1), se definira un conjunto
de indicadores clave de desempefio que permita evaluar la efectividad y el impacto de
las iniciativas de Recursos Humanos. Estos KPI incluiran métricas como la tasa de
rotacion, la satisfaccion del empleado, la productividad, el desarrollo de habilidades y
el compromiso organizacional. Se monitoreara estos indicadores de manera trimestral y
de forma constante, utilizando sistemas de inteligencia artificial en Recursos Humanos
que brindan informacion en tiempo real sobre el desempefio del equipo y la efectividad

de las estrategias.

» Encuestas de clima laboral, se realizara encuestas periodicas (bimestrales) de clima
laboral para medir el nivel de satisfaccion y compromiso de los colaboradores. Estas
encuestas permiten identificar areas de mejora y realizar ajustes en las politicas y
practicas de Recursos Humanos segun sea necesario. Se utilizan tecnologias de analisis
de datos avanzadas y predictivas para procesar y analizar los resultados de las encuestas,
generando informes detallados que ayudan a tomar decisiones informadas sobre el

desarrollo del capital humano.
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» Revisiones periddicas del plan de Recursos Humanos, se tendrd revisiones y

evaluaciones periddicas del plan de Recursos Humanos para asegurar su alineacion con
los objetivos estratégicos de la organizacion y su efectividad en la consecucion de
resultados. Estas revisiones permitiran identificar areas de mejora, ajustar las estrategias
segun las necesidades cambiantes del negocio y garantizar que las practicas de gestion

de talento estén a la vanguardia de la industria.

Benchmarks y comparaciones con mejores précticas, se realizara un monitoreo
constante del desempefio de Gammatest en términos de Recursos Humanos con
empresas lideres en la industria y las mejores practicas del mercado. Esto permite
identificar areas de mejora y oportunidades de aprendizaje, adoptando estrategias y
tacticas que han demostrado ser efectivas en otros contextos. Ademas, se participara
activamente en foros, conferencias y asociaciones profesionales que permiten a la
empresa mantenerse actualizada sobre las Gltimas tendencias y mejores practicas en la

gestién de talento.
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3.3 Acciones

Tabla 22. Acciones seguiin metas del plan de Recursos Humanos

Objetivo

Descripcion

Meta

Acciones

1. Atracciény
seleccion de
talento
especializado

Atraer y contratar
talento altamente
calificado en areas
clave como tecnologia,
ventas y atencion al
cliente.

Atraer y contratar al menos
70 % talentos especializados
en areas clave como
tecnologia, ventas y atencion
al cliente para el final del
periodo 2024-2028

1.1.- Implementar estrategias de reclutamiento proactivo, como participar en ferias de empleo
y eventos de la industria, para identificar y atraer talento especializado en tecnologia.

1.2.- Establecer alianzas con al menos 5 universidades top en Tecnologia en México y centros
de formacién lideres para atraer talento joven y prometedor.

1.3.- Realizar campafias de employer branding a través de redes sociales y medios
especializados para destacar la cultura y oportunidades de desarrollo de Gammatest, con el
objetivo de alcanzar una audiencia de al menos 100 000 personas.

2. Desarrollo y
retencion del
talento

Implementar programas
de capacitacion y
desarrollo para
fomentar el crecimiento
profesional y retener
talento.

Implementar programas de
capacitacion y desarrollo para
fomentar el crecimiento
profesional y retener al menos
el 90 % del talento clave para
el final del periodo 2024-
2028.

2.1.- Disediar planes de desarrollo individualizados para cada uno de los 500 empleados clave,
enfocados en sus necesidades y metas profesionales.

2.2.- Ofrecer al menos 100 horas de formacion continua y actualizacion en tecnologias
emergentes como cloud, 10T, IA y 5G para el personal técnico.

2.3.- Establecer un programa de mentoria y coaching para el desarrollo de habilidades blandas
y liderazgo, con al menos 150 mentores y 1000 colaboradores participando.

3. Disefio de un
paquete de
compensacion
competitivo

Establecer un paquete
de compensacion y
beneficios atractivo y
competitivo que refleje
las practicas del
mercado mexicano.

Establecer un paquete de
compensacion y beneficios
gue sea competitivo al menos
en un 87 % con respecto al
mercado mexicano para el
final del periodo 2024-2028.

3.1.- Realizar al menos 3 analisis de mercado anuales para garantizar que la compensacion sea
competitiva y atractiva para atraer y retener talento.

3.2.- Incluir al menos 5 beneficios flexibles y programas de bienestar para mejorar la calidad
de vida de los 5000 empleados.

3.3.- Implementar un sistema de reconocimiento y recompensas basado en el desempefio y
logros individuales, con al menos 150 colaboradores reconocidos anualmente.

4. Fomento de
una cultura
organizacional
centrada en la
innovacién y la
colaboracion

Promover una cultura
empresarial que valore
la innovacidn, la
colaboracion y el
trabajo en equipo.

Promover una cultura
empresarial que valore la
innovacion, la colaboracion y
el trabajo en equipo, con al
menos un 80% de satisfaccion
de los empleados para el final
del periodo 2024-2028

4.1.- Organizar al menos 4 eventos y actividades trimestrales que fomenten la creatividad, la
colaboracidn y el intercambio de ideas.

4.2.- Establecer espacios de trabajo colaborativos y flexibles en al menos 5 de nuestras oficinas
principales.

4.3.- Incentivar la participacion en al menos 25 proyectos interdepartamentales anuales para
fomentar la colaboracion y el trabajo en equipo.

5.
Implementacién
de sistemas de
evaluacion del

Establecer sistemas de
evaluacion del
desempefio basados en
objetivos claros y
medibles para
reconocer y

Implementar un sistema de
evaluacion del desempefio
basado en objetivos claros y
medibles para el 100 % de los
empleados para el final del

5.1.- Disefiar un sistema de evaluacion del desempefio escalable anualmente que incluya
objetivos individuales alineados con las metas de la empresa.

5.2.- Capacitar a los gerentes y supervisores en la correcta implementacién del sistema de
evaluacion.

5.3.- Realizar evaluaciones de desempefio semestrales para brindar retroalimentacion

continua de la
experiencia del

experiencia del
empleado, incluyendo
programas de bienestar

satisfaccion del empleado
superior al 85 % para el final

desempefio . .
P recompensar el buen periodo 2024-2028. constructiva a los colaboradores.
rendimiento.
Implementar iniciativas . . . L
P . 6.1.- Implementar encuestas de clima laboral semestrales para medir la satisfaccion de los
. para mejorar la -
6. Mejora Lograr un indice de empleados.

6.2.- Lanzar un programa de bienestar que incluya actividades de integracion, talleres de
desarrollo personal y beneficios de salud.

eficiente de la
diversidad y la
inclusion

y lainclusion en el
lugar de trabajo
mediante politicas y
programas inclusivos.

todos los niveles de la
organizacion, con al menos

un 60 % de mujeres en
puestos de liderazgo para el
final del periodo 2024-2028.

empleado S del periodo 2024-2028 6.3.- Establecer un programa de reconocimiento y recompensas para destacar el buen
y actividades de ~ S
. - desempefio y la contribucion de los empleados.
integracion.
. . Logr_a_r una repres:entamon 7.1.-Implementar politicas de contratacion y promocién que fomenten la diversidad y la
7 Gestion Promover la diversidad equilibrada de género en inclusion

7.2.- Ofrecer capacitaciones en sensibilizacién y manejo de la diversidad para todos los
empleados.

7.3.- Establecer un comité de diversidad e inclusién que promueva iniciativas y monitoree el
progreso.

8. Adaptacion a
los cambios del
mercado y las
tecnologias

Mantenerse al tanto de
las tendencias del
mercado y las nuevas
tecnologias, y ajustar
las estrategias de
RR. HH. en
consecuencia.

Capacitar al 100 % de los
empleados en habilidades
digitales y tecnologias
emergentes relevantes para su
area de trabajo para el final
del periodo 2024-2028.

8.1.- Realizar un analisis de brechas de habilidades para identificar las necesidades de
capacitacion.

8.2.- Desarrollar un plan de capacitacion continua en habilidades digitales y tecnologias
emergentes.

8.3.- Fomentar una cultura de aprendizaje y desarrollo continuo a través de programas de
mentoring y coaching.

9. Monitoreo y
evaluacion
constante del
desempefio del
plan de Recursos
Humanos

Establecer indicadores
clave de rendimiento
(KPI) para evaluar la

efectividad y el impacto
de las iniciativas de
RR. HH.

Establecer un sistema
integrado de objectives and
key results (OKR) y KPI para
medir la efectividad de las
iniciativas de RR. HH., con
revisiones trimestrales para
realizar ajustes segun sea
necesario

9.1.- Definir OKR y KPI clave alineados con los objetivos del plan de RR. HH.

9.2.- Implementar reporterias y tableros de control mediantes dashboard de RR. HH. para
monitorear el desempefio de las iniciativas.

9.3.- Realizar revisiones trimestrales del plan de RR. HH. y ajustar las estrategias segun los
resultados de los KPI.

Fuente: Elaboracion propia 2024.
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3.4 Presupuesto

Tabla 23. Presupuesto proyectado por cada accion estratégica del plan RR. HH. desde el 2024 al 2028

Objetivo Acciones 2024 2025 2026 2027 2028
1.1.- Implementar estrategias de reclutamiento proactivo, como participar en
ferias de empleo y eventos de la industria, para identificar y atraer talento $22.116.068 $24.000.000 $26.000.000 $28.000.000 $30.000.000
especializado en tecnologia.
1. Atracciony ) L p
seleccion de 1.2, - Establecer alianzas cc_J’n a'l menos 5 unwer5|dades_top en tecnologia en $16.587.051 $18.000.000 $19.500.000 $21.000.000 $22.500.000
talento México y centros de formacion lideres para atraer talento joven y prometedor.
especializado  [1 3 _ Realizar camparias de employer branding a través de redes sociales y
medios especializados para destacar la cultura y oportunidades de desarrollo de
Gammatest, con el objetivo de alcanzar una audiencia de al menos 100 000 $16.567.051 $18.000.000 $19:500.000 $21.000.000 $22.500.000
personas.
2.1.- Disefiar planes de desarrollo individualizados para cada uno de los 500 $20.733.814 $22.500.000 $24.375.000 $26.250.000 $28.125.000
empleados clave, enfocados en sus necesidades y metas profesionales. T DA o T R
2. Desarrollo y 2.2.- Ofrecer al menos 100 horas de formacién continua y actualizacién en
retencion del T y - $27.645.085 $30.000.000 $32.500.000 $35.000.000 $37.500.000
talento tecnologias emergentes como cloud, 10T, 1A y 5G para el personal técnico.
2.3.- Establecer un programa de mentoria y coaching para el desarrollo de
habilidades blandas y liderazgo, con al menos 150 mentores y 1000 $20.733.814] $22.500.000 $24.375.000 $26.250.000 $28.125.000
colaboradores participando.
3.1.- Realizar al menos 3 andlisis de mercado anuales para garantizar que la $14.513.670 $15.750.000 $17.062.500 $18.375.000 $19.687.500
compensacion sea competitiva y atractiva para atraer y retener talento. R R R R T
3. Disefio de un
paquete de  |3.2.- Incluir al menos 5 beneficios flexibles y programas de bienestar para
- . ) ; 16.587.051 18. . 19.500. 21.000. 22. .
compensacion |mejorar la calidad de vida de los 5000 empleados. $16.567.05 $18.000.000 $16.500.000 $21.000.000 $22.500.000
competitivo
3.3.- Implementar un sistema de reconocimiento y recompensas basado en el
desempefio y logros individuales, con al menos 150 colaboradores reconocidos $10.366.907 $11.250.000 $12.187.500 $13.125.000 $14.062.500
anualmente.
4.1.—'(')rgan|zar al meno.s’ 4 eveptos y ac'tl\/lda(_jes trimestrales que fomenten la| $11.058.034 $12.000.000 $13.000.000 $14.000.000 $15.000.000
4. Fomento de |creatividad, la colaboracion y el intercambio de ideas.
una cultura
organizacional |4.2.- Establecer espacios de trabajo colaborativos y flexibles en al menos 5 de $8.293.526 $9.000.000 $9.750.000 $10.500.000 $11.250.000
centrada en la  |nuestras oficinas principales. " R B R B
innovaciony la
colaboracién |4 3 _ |ncentivar la participacion en al menos 25 proyectos interdepartamentales $8.203.526 $9.000.000 $9.750.000 $10.500.000 $11.250.000
anuales para fomentar la colaboracion y el trabajo en equipo. T R U R I
5.L.- Disefiar un sisterma de evaluacion del desempefio escalable anuaimente que $11.058.034 $12.000.000 $13.000.000 $14.000.000 $15.000.000
incluya objetivos individuales alineados con las metas de la empresa.
5. Implementacion|
de sistemas de |5.2.- Capacitar a los gerentes y supervisores en la correcta implementacion del $8.293.526 $9.000.000 $9.750.000 $10.500.000 $11.250.000
evaluacion del |sistema de evaluacion. B R R DR B
desempefio
5.3.- Realizar evaluaciones de desempefio semestrales para brindar $8.293.526 $9.000.000 $9.750.000 $10.500.000 $11.250.000
retroalimentacion constructiva a los colaboradores. B AR T R R
6.1.- Implementar encuestas de clima laboral semestrales para medir la $5.529.017 $6.000.000 $6.500.000 $7.000.000 $7.500.000
satisfaccion de los empleados. R RS DR DR R
6. Mejora
continua de la  |6.2.- Lanzar un programa de bienestar que incluya actividades de integracion, $5.529.017 $6.000.000 $6.500.000 $7.000.000 $7.500.000
experiencia del |talleres de desarrollo personal y beneficios de salud. R RN DR DR DR
empleado
6.3.- Establecer un programa de reconocimiento y recompensas para destacar el $2.764.509 $3.000.000 $3.250.000 $3.500.000 $3.750.000
buen desempefio y la contribucion de los empleados. B BN B DR T
7.1.-Implementar politicas de contratacion y promocion que fomenten la $5.529.017 $6.000.000 $6.500.000 $7.000.000 $7.500.000
diversidad y la inclusion. R R B R D
7. Gestion
eficiente de la |7.2.- Ofrecer capacitaciones en sensibilizacion y manejo de la diversidad para $4.146.763 $4.500.000 $4.875.000 $5.250.000 $5.625.000
diversidad y la  |todos los empleados. - R D D R
inclusion
7.3.- Establecer un comité de diversidad e inclusion que promueva iniciativas Y| $4.146.763 $4.500.000 $4.875.000 $5.250.000 $5.625.000
monitoree el progreso. o D B T R
8.1.- Realizar un andlisis de brechas de habilidades para identificar las $4.146.763 $4.500.000 $4.875.000 $5.250.000 $5.625.000
necesidades de capacitacion. o DA B T R
8. Adaptacion a
los cambios del |8.2.- Desarrollar un plan de capacitacion continua en habilidades digitales V| $5.520.017 $6.000.000 $6.500.000 $7.000.000 $7.500.000
mercado y las  |tecnologias emergentes. R R R R B
tecnologias
8.3.- Fomentar una cultura de aprendizaje y desarrollo continuo a través de $4.146.763 $4.500.000 $4.875.000 $5.250.000 $5.625.000
programas de mentoring y coaching . o DR R B R
9.1.- Definir OKR y KPI clave alineados con los objetivos del plan de RR. HH. $5.529.017 $6.000.000 $6.500.000 $7.000.000 $7.500.000
9. Monitoreo y
evaluacion
constante del 19.2.- Implementar reporterias y tableros de control mediantes dashboard de $4.976.115 $5.400.000 $5.850.000 $6.300.000 $6.750.000
desempefio del |RR. HH. para monitorear el desempefio de las iniciativas. R T DR RN T
plan de Recursos
Humanos _ ; o ; ; ;
9.3.’ Realizar revisiones trimestrales del plan de RR. HH. y ajustar las estrategias $3.317.410 $3.600.000 $3.900.000 $4.200.000 $4.500.000
segun los resultados de los KPI.
Total $276.450.852 $300.000.000 $325.000.000 $350.000.000 $375.000.000

Fuente: Elaboracion propia 2024.
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Segun las tablas 22 y 23, se ha proyectado una tabla con los desgloses por cada afio y el total
ascenderia a un total de USD 1 626 450 852 para los proximos 5 afios de crecimiento
(considerando un crecimiento estimado de 2534 personas). Bajo el contexto de los objetivos y
acciones estratégicas del plan de Recursos Humanos, se puede adaptar esta asignacion de
fondos para reflejar la inversion estratégica en el desarrollo y retencion del talento, asi como
en la implementacion de programas de capacitacion y desarrollo para el personal. Ademas, se
puede considerar la asignacion de recursos para la implementacion de sistemas de evaluacion
del desempefio, la mejora continua de la experiencia del empleado y la gestion eficiente de la

diversidad y la inclusion en el lugar de trabajo.

El presupuesto total asignado para el plan de Recursos Humanos, segun la tabla 23, considera
el acumulado de los costos de todas las acciones estratégicas y se revisara periédicamente para
garantizar que esté alineado con los objetivos estratégicos. Se realizardn ajustes seglin sea

necesario para garantizar su eficacia y alineacion con los objetivos estratégicos de la empresa.
4. Plan de Responsabilidad Social Corporativa

En el presente capitulo se desarrollara en el mercado mexicano durante el periodo 2024-2028,
con el objetivo de alinear las précticas comerciales de Gammatest con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones Unidas y los objetivos estratégicos de la empresa.
Abordaremos una serie de objetivos y estrategias clave, incluyendo la eficiencia energética, la
gestion responsable de recursos, la innovacién en productos sostenibles, la capacitacion y
concientizacion, la medicién y reporte de impacto. Estas iniciativas estaran disefiadas para
promover la sostenibilidad, la responsabilidad social y el compromiso con la sociedad y el
medio ambiente, al tiempo que fortalecen la posicion competitiva y la rentabilidad de

Gammatest.

El compromiso de Gammatest con la responsabilidad social corporativa se basa en su vision
de convertirse en un lider indiscutible en la transformacion digital y la conectividad en el

mercado mexicano, al tiempo que impulsa la innovacion y la eficiencia tecnolégica.

El plan de Responsabilidad Social Corporativa para Gammatest también se enfocara en la
implementacion de préacticas sostenibles, la promocion de la eficiencia energética, la gestion
responsable de recursos, la innovacion en productos sostenibles, la capacitacion y
concientizacion, y la medicion y reporte de impacto. Estas estrategias estaran disefiadas para
contribuir al bienestar de la sociedad y el medio ambiente, al tiempo que fortalecen la posicion

competitiva y la rentabilidad de Gammatest en el mercado mexicano.
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4.1 Obijetivos

Segun el OE6, como enfoque primordial se quiere establecer a la empresa como un referente
en sostenibilidad y compromiso corporativo dentro del mercado mexicano. Este enfoque
implica la adopcion de practicas comerciales éticas, sostenibles y socialmente responsables, asi
como la participacion en iniciativas que promuevan el bienestar, tanto de la sociedad como del

medio ambiente.
Objetivos propuestos:

1.- Aumentar la eficiencia energética y reducir la huella de carbono mediante la

implementacion de tecnologias sostenibles.

2.- Optimizar recursos y gestionar residuos para promover la economia circular y minimizar el

impacto ambiental de las operaciones de la empresa.

3.- Reducir la huella de carbono de la empresa y promover el uso de energias renovables y

practicas de transporte sostenible.

4.- Medir y reportar el impacto ambiental y social de las operaciones de la empresa de manera

transparente y periédica.
Identificacion de “grupos de interés” para Gammatest

En la identificacion de los grupos de interés, Gammatest estd incorporando tanto a aquellos
dentro de la organizacion como a los externos. Los grupos internos comprenden a los
empleados, directivos y accionistas, mientras que los externos pueden incluir a clientes,
proveedores, comunidades locales, organizaciones no gubernamentales y entidades
gubernamentales. Es importante comprender las expectativas de estos grupos en relacion con
el desarrollo de Gammatest, lo que abarcara aspectos como la transparencia, la ética
empresarial, la calidad del servicio, la responsabilidad ambiental y social, entre otros. Esta
comprension profunda de las expectativas permite a Gammatest orientar sus acciones y
politicas de RSC de manera efectiva, promoviendo asi relaciones sélidas y beneficiosas tanto

dentro como fuera de la empresa.
Priorizacion de grupos de interés

Con el fin de establecer y priorizar estrategias, se ha dado prioridad a los grupos de interes que
tienen un mayor impacto en el logro de los objetivos estratégicos de Gammatest. Si bien todos

los grupos son importantes, se ha enfocado el plan en:
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Colaboradores: Maximizar su compromiso y desarrollo para impulsar la innovacion y el éxito

organizacional.

Clientes: Satisfacer sus necesidades y expectativas mediante soluciones eficientes y un

servicio de calidad.

Comunidad: Contribuir al desarrollo sostenible y generar un impacto positivo en las

comunidades donde operamos.

Medio ambiente: Gestionar nuestras operaciones de manera responsable para minimizar

nuestro impacto ambiental y promover la conservacién del entorno.

Objetivos por grupos de interés

Se ha establecido los siguientes objetivos, alineados con los Objetivos de Desarrollo Sostenible

y los objetivos estratégicos de Gammatest

A continuacidn, en la tabla 24, se detallara los objetivos, grupos de interés involucrados y las

expectativas relacionadas.

Tabla 24. Objetivos planteados segun gru

o0s de interés y expectativas

Objetivo

Grupos de interés

Expectativas

Aumentar la eficiencia energética
y reducir la huella de carbono
mediante la implementacion de
tecnologias sostenibles.

Colaboradores

Esperan un ambiente laboral seguro y saludable, oportunidades de
desarrollo profesional y programas de bienestar.

Comunidad

Buscan que la empresa contribuya al desarrollo local, promueva
la educacién y apoye iniciativas sociales.

Medio ambiente

Desean que la empresa adopte practicas sostenibles, reduzca su huella
de carbono y minimice el impacto ambiental de sus operaciones.

Optimizar recursos y gestionar
residuos para promover la
economia circular y minimizar el
impacto ambiental de las
operaciones de la empresa.

Colaboradores

Esperan politicas de gestion de residuos, programas de reciclaje y
la optimizacion del uso de recursos.

Proveedores

Buscan relaciones comerciales éticas, transparencia en las
operaciones y oportunidades de desarrollo para proveedores locales.

Medio ambiente

Desean que la empresa reduzca la generacion de residuos,
promueva el reciclaje y fomente précticas de produccion y
consumo responsables.

Desarrollar productos y servicios
sostenibles que contribuyan al
crecimiento econémico
responsable y promuevan la
innovacion en el mercado.

Clientes

Buscan productos y servicios de calidad,
respetuosos con el medio ambiente.

innovadores y

Sociedad en general

Espera que la empresa contribuya al desarrollo econdmico y social
del pais, ofreciendo soluciones que mejoren la calidad de vida de
la poblacién.

Mejorar la satisfaccion del cliente
mediante la entrega de servicios
de alta calidad y la promocién de
précticas empresariales éticas.

Clientes

Esperan una atencion al cliente excepcional, la entrega oportuna
de productos y servicios, y la resolucion efectiva de problemas.

Accionistas/
Inversionistas

Desean que la empresa sea ética, transparente en sus operaciones
y genere un retorno financiero sostenible y responsable.

Medio ambiente

Esperan que la empresa reduzca el impacto ambiental de sus
operaciones y promueva practicas empresariales responsables.
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Objetivo

Grupos de interés

Expectativas

Reducir la tasa de rotacion de
empleados mediante la
promocién de un ambiente
laboral inclusivo, colaborativo y
centrado en el desarrollo
profesional.

Empleados

Buscan estabilidad laboral, oportunidades de crecimiento
profesional y un ambiente de trabajo inclusivo y colaborativo.

Sociedad en general

Desea que la empresa contribuya al desarrollo econémico del pais,
creando empleo y promoviendo la igualdad de oportunidades.

Reducir la huella de carbono de la
empresa y promover el uso de
energias renovables y practicas de
transporte sostenible.

Medio ambiente

Espera que la empresa reduzca su huella de carbono, promueva el
uso de energias renovables y fomente practicas de transporte
sostenible.

Busca que la empresa proteja el entorno local, se involucre en

Medir y reportar el impacto
ambiental y social de las
operaciones de la empresa de
manera transparente y periddica.

Comunidad it > -
proyectos de conservacion y promueva la educacion ambiental.
Esperan una comunicacién transparente, oportunidades de

Empleados participacion en programas de RSC y el cumplimiento de los

compromisos adquiridos.

Accionistas/
Inversionistas

Desean informacion clara y precisa sobre el impacto ambiental y
social de las operaciones de la empresa, asi como sobre las
iniciativas de RSC implementadas.

Sociedad en general

Busca que la empresa demuestre su compromiso con el desarrollo
sostenible, promueva la transparencia y la rendicion de cuentas, y
contribuya al bienestar social.

Fuente: Elaboracion propia 2024.

4.2 Estrategias

Las estrategias del plan de sostenibilidad de Gammatest en México impulsaran la eficiencia

energética y la reduccion de emisiones, promoveran una economia circular y la gestion

responsable de residuos, desarrollardn productos y servicios sostenibles, mejoraran la

satisfaccion del cliente con précticas éticas, reduciran la rotacion de empleados y fomentaran

un ambiente laboral inclusivo, y reducen la huella de carbono mediante el uso de energias

renovables y practicas de transporte sostenible. Estas acciones, junto con la medicion y

transparencia del impacto ambiental y social, consolidaran a Gammatest como una empresa

comprometida con la sostenibilidad y la responsabilidad corporativa.

A continuacidn, se muestra una tabla 25 por grupo de interés, objetivo, indicador, estrategia,

acciones y ODS involucrado:
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Tabla 25. Grupos de interés segun estrategias, acciones y ODS involucrados en los objetivos

Girnligl?ésde Objetivo Indicador Estrategia Acciones ODS Involucrado
. Implementacion de tecnologias sostenibles L oDS 7
1. A.umentar Ia_ef|C|enC|a Consggr:]z\iiaebtlegergla para reducir consumo energético y uso de ) Insmla;')?;gs paneles (Energia asequible y no
energética y reducir la huella de energfas renovables : contaminante)
carbono mediante la
implementacic’m_de tecnologfas Emisiones de gases de Im_pl_emengamon de medidas para r_educw - Optlmlzac_lon d_e procesos 0DS13
sostenibles. - emisiones de GEI y fomentar précticas de para reducir emisiones de L .
Medio efecto invernadero (GEI) mitigacién de cambio climético GEI. (Accion por el clima)
Amblente i Cantidad de residuos Implementacion de practicas de economia - Implementacion de sistema
2. Optimizar recursos y d circular para minimizar generacion de residuos | ~" | plem laie de resid ODs12
gestionar residuos para generados y promover su gestion sostenible € reciclaje de resiauos. (Produccién y consumo
promover la economia circular - — — responsables),
y minimizar el impacto Porcentaie de materiales Promocidn del reciclaje y reutilizacion de - Fomento del uso de 0ODS15
ambiental. reJcicIados materiales en la cadena de suministro y productos reciclados en (Vida de ecosistemas terrestres)
procesos operativos empaques.
Porcentaje_de INQresos Desarrollo e introduccion de productos y S oDS 9
3. Desarrollar productos provenientes de g : o - Investigacion y desarrollo L »
. Pre y roductos/servicios servicios gue incorporen criterios de de productos ecoamigables (Industria, innovacion e
servicios sostenibles que P : sostenibilidad y responsabilidad social P g ' inf ’t t
i i imi sostenibles infraestructura),
Sociedad contribuyan al crecimiento ODS12
economico responsable y Participacion en proyectos Colaboracién con organizaciones y - Alianzas con ONG y (Produccién y consumo
promuevan la innovacion. de innovacién social o comunidades en proyectos de innovaciény | entidades gubernamentales responsables)
ambiental desarrollo sostenible para proyectos sociales.
P . . Implementacion de estandares de calidady | - Implementacion de sistema oDS 8
4. Mejorar la satisfaccion del Indice de slz_ms:‘accmn del | gicaen la prestacion de servicios y atencion al de retroalimentacion y (Trabajo decente y crecimiento
cliente mediante la entrega de cliente cliente mejora continua g
' L i : economico),
Clientes e de aa Cal'lda'ld yla Porcentaje d j Promoci6n de una cultura organizacional éti -C itacion del personal ODs 12
promocion de practicas orcentaje de quejas o omocion de una cultura organizacional ética apacitacion del persona Produceit
empresariales éticas. reclamos relacionados con | y transparente que fomente la confianza y en ética empresarial y (Produccion y consumo
ética o calidad lealtad del cliente atencion al cliente. responsables)
5. Reducir la tasa de rotacion de | Tasa de rotacién de 'mg';mf'ﬁagf: f‘;‘?n%?]'t';'nc?; ?/eferr?g:cl)i\a; de | _programas de formacion y oDS 4
empleados mediante la empleados R desarrollo profesional. i ;
promocién de un ambiente desarrollo profesional de los colaboradores. (EdUC&CIOOBgescalldad),
laboral inclusivo, colaborativo p P4 ; ; ; i . _
' - . . romocion de un ambiente laboral inclusivo, | - Creacion de programas de | (Trabajo decente y crecimiento
y centrado en el desarrollo Indice d:rsatllesggguon del colaborativo y centrado en el bienestar y bienestar y conciliacion econémico)
profesional. P desarrollo integral de los empleados laboral.
Empleados
) Emisiones de CO2 por Implementacion de medidas para reducir la - Fomento del uso de
6. Reducir la huella de carbono ermoleado P huella de carbono y fomentar el uso de transporte pUblico y obs7
de Izempresa y promogler el P energfas renovables y transporte sostenible vehiculos eléctricos. (Energia aS?QU'bk; y no
uso de energias renovables y —— — contaminante),
practicas de transporte Consumo de eneraia per Sensibilizacion y capacitacion del personal en - Camparias de 0ODS13
sostenible. capita glap medidas de eficiencia energética y uso sensibilizacién sobre ahorro (Accién por el clima)
P responsable de recursos energético.
7. Medir y reportar el impacto ODS 12 (rzggil:;zg)lzs))/ consumo
- ambiental y social delas | e oo G sostenibilidad | 'MPlementacion de sistemas de monitoreoy | _ b ieacian de informes de | ODS13 (Accion por el clima),
Accionistas [ operaciones de la empresa de ublicados reporte de impacto ambiental y social de sostenibilidad v RSC ODS 17
manera transparente y P manera transparente y periddica y ’ (Alianzas para lograr los
periédica. para 19g
objetivos)

Fuente: Elaboracion propia 2024.

4.3 Presupuesto

El presupuesto, presentado en la tabla 26, refleja una asignacién detallada para implementar las acciones estratégicas del presente plan de RSC. El

presupuesto total asciende a USD 76 288 871.97 y considera costos fijos y variables. Se destina a gastos operativos y tasas de impuestos asociadas

ademas de considerar la inflacién anual estimada del 3 % y las tasas de impuestos aplicables en México; por otro lado, se debe tener en cuenta que

los costos fijos y variables asociados con el plan estan directamente relacionados con el incremento anual de la cartera de clientes, especificamente

en las posiciones de soporte al cliente (posventa), lo que generara un posteriormente ajuste y nuevas proyecciones.

Tabla 26. Presupuesto proyectado por accion de RSC desde el 2024 al 2028

Acciones 2024 2025 2026 2027 2028 Total
 Instalacion de paneles solares. $2.160.011,07 $2.223.900,84 $2.288.318,77 $2.352.999,68 $2.418.100,43 $11.443.330,80
'C_ZCE)':’“m'Z&C'O” de procesos para reducir emisiones de $1.440.007,38 $1.482.600,56 $1.525.545,85 $1.568.666,45 $1.612.066,96 $7.628.887,20
- Implementacién de sistema de reciclaje de residuos. $1.440.007,38 $1.482.600,56 $1.525.545,85 $1.568.666,45 $1.612.066,96 $7.628.887,20
- Fomento del uso de productos reciclados en empaques. $2.160.011,07 $2.223.900,84 $2.288.318,77 $2.352.999,68 $2.418.100,43 $11.443.330,80
- Investigacion y desarrollo de productos ecoamigables. $2.160.011,07 $2.223.900,84 $2.288.318,77 $2.352.999,68 $2.418.100,43 $11.443.330,80
- Alianzas con ONG y entidades gubernamentales para $720.003,69 $741.300,28 $762.772,92 $784.333,23 $806.033,48 $3.814.443,60
proyectos sociales.

- Implementacion de sistema de retroalimentacion y $576.002,95 $593.040,22 $610.218,34 $627.466,58 $644.826,78 $3.051.554,80
mejora continua.

ali?g z:gac'on del personal en ética empresarial'y atencion $720.003,69 $741.300,28 $762.772,92 $784.333,23 $806.033,48 $3.814.443,64
- Programas de formacion y desarrollo profesional. $1.152.005,91 $1.186.080,45 $1.220.436,68 $1.254.933,16 $1.289.653,56 $6.103.109,76
;ag(;i:'on de programas de bienestar y conciliacion $720.003,69 $741.300,28 $762.772,92 $784.333,23 $806.033,48 $3.814.443,60
eligﬁigzo del uso de transporte publico y vehiculos $432.002,21 $444.780,17 $457.663,75 $470.599,94 $483.620,09 $2.288.666,16
- Campaiias de sensibilizacion sobre ahorro energético. $432.002,21 $444.780,17 $457.663,75 $470.599,94 $483.620,09 $2.288.666,16
- Publicacion de informes de sostenibilidad y RSC. $288.001,48 $296.520,11 $305.109,17 $313.733,25 $322.413,39 $1.525.777,44
Total $14.400.073,83 $14.826.005,61 $15.255.458,47 $15.686.664,50 $16.120.669,56 $76.288.871,97

Fuente: Elaboracion propia 2024.
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Este presupuesto sustenta las acciones estratégicas del presente plan de RSC, al asignar
recursos significativos a actividades clave, como la implementacidn de tecnologias sostenibles,
el desarrollo de productos sostenibles, la capacitacion y desarrollo de empleados, asi como
gastos operativos, de marketing y promocion, investigacion y desarrollo, y monitoreo y reporte.
Estas inversiones estratégicas estan disefiadas para promover practicas comerciales sostenibles
y responsables, contribuyendo al bienestar de la sociedad y el medio ambiente, al tiempo que

fortalecen la posicion competitiva y la rentabilidad de Gammatest en el mercado mexicano.
5. Plan de Finanzas

En esta seccion del documento, se desarrollara el plan financiero de Gammatest para el periodo
2024-2028, el cual se alinea con el plan estratégico general, incluyendo sus planes de
Marketing, de Operaciones, de Recursos Humanos y Responsabilidad Social Corporativa. El
andlisis financiero se realizara mediante un anélisis incremental entre: (1) Flujo de caja de
efectivo con plan estratégico y (2) Flujo de caja de efectivo sin plan estratégico. La variacion
del Valor Actual Neto (VAN) (incremental) representara el valor que aporta el plan estratégico
y la Tasa Interna de Retorno (TIR), la cual indica la rentabilidad promedio anual esperada del

proyecto.
5.1 Objetivos
5.1.1 Objetivo general

El objetivo general del presenta plan financiero es asegurar que Gammatest tenga los recursos
financieros necesarios para cumplir con los objetivos estratégicos definidos en el plan
estratégico. Estos recursos deben ser gestionados adecuadamente para asegurar la
sostenibilidad y rentabilidad financiera de Gammatest. Para representar el valor que aporta el
plan estratégico, se realizara el analisis entre los flujos de caja de efectivo con plan y sin plan,
para representar la variacion del VAN. Del mismo modo, este plan debe determinar la
viabilidad financiera del plan estratégico periodo 2024-2028 de Gammatest, esto Ultimo a

través de la TIR.
5.1.2 Objetivos especificos

- Gestionar los recursos financieros para implementar los planes de Marketing, de

Operaciones, de Recursos Humanos y Responsabilidad Social Corporativa.

- Asignacion de recursos de manera eficiente para garantizar el cumplimiento estratégico

de las areas de la empresa comprometidas.
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- Utilizar las herramientas de evaluacion financiera: (1) VAN, (2) TIR y (3) Periodo de
Recuperacion de la Inversion (PRI), para analizar el flujo de caja de efectivo sobre la
base de la propuesta del presente plan estratégico, asi como sin la propuesta de este.
Estas métricas ayudaran a determinar si la implementacion del plan estratégico, periodo
2024-2028, es viable o0 no. Asimismo, representar el valor que aporta el plan estratégico

a través de la variacion del VAN.

- Calcular el costo de oportunidad de capital (COK, por sus siglas en inglés), la cual es la
tasa de descuento que se debe usar para calcular el VAN. EI COK es la tasa a la cual se
descuentan los flujos de efectivo futuros para determinar el valor presente, y se calculara
usando el modelo CAPM®,

- Aumentar el margen de beneficio neto en un 15 % para el final del periodo 2024-2028.
- Reducir los gastos de operacion en 22 % al fin del periodo 2024-2028
5.2 Supuestos

- La inversion inicial de Gammatest en México sera de USD 69 728 277.64 (sesenta y
nueve millones setecientos veintiocho mil doscientos setenta y siete con sesenta y cuatro
centavos) necesarios para cubrir el flujo de caja del primer afio de operaciones. Este
monto equivale al 27 % del net cash flow de Gammatest a finales del 2023 (27 % es el

equivalente a la distribucion definida por la corporacion para México)

- Los gastos operativos de Marketing, Operaciones y RR. HH., para México representan
el 27 % de los gastos operativos de la corporacion (27 % es el equivalente a la
distribucion definida por la corporacién para México). Solo para sostenibilidad

representa el 1.2 %. En la siguiente tabla 27 se detallan los gastos para el afio 2023.

Tabla 27. Gastos operativos de Gammatest al 2023
Total de inversiones al 2023

Gastos operativos

Corporacion Mexico
Marketing $ 2,770,000,000.00 | $ 747,900,000.00
Operaciones $ 1,706,017,800.94 | $ 460,624,806.25
RRHH $ 1,238,344,374.13 | $ 334,352,981.02
Sostenibilidad $ 1,238,344,374.13 | $ 14,860,132.49
$

Total $ 6,952,706,549.20
Fuente: Elaboracion propia 2024.

1,557,737,919.76

9 El Modelo de Valoracion de Activos de Capital (CAPM, por sus siglas en inglés) es una herramienta financiera que se
utiliza para calcular el retorno esperado de una inversion en funcion de su riesgo. CAPM es utilizado principalmente para
calcular el Costo de Oportunidad del Capital (COK), que es la tasa de descuento usada para valorar proyectos de inversion
y decidir si deben ser aceptados o no.
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- En consideracion a que, si no se implementa el plan estratégico propuesto, los gastos
operativos incrementarian 3 % anual para el periodo 2024-2028 (afectados con la
inflacién anual de 3 % estimada por Statista (2024f) para el mercado mexicano hasta el
2028).

- La capacidad de inversién con capital propio debido a que Gammatest cuenta con flujo

de caja de efectivo positiva que le permitiria invertir en este nuevo negocio.

- El crecimiento de la cuota de mercado, para el plan estratégico propuesto, se considera
10 % anual, que al final de los cinco afios proyectados representa el 50 % del mercado

efectivo que se espera alcanzar hacia el 2028.

- El crecimiento de la cuota de mercado, sin el plan estratégico propuesto, se considera
8% anual, que al final de los cinco afios proyectados representa el 40 % del mercado
efectivo que se espera alcanzar hacia el 2028. Se considera un crecimiento anual de 8 %,
valor que se define a partir del promedio de crecimiento mensual de Gammatest en los

ultimos 8 afios (datos del simulador Digistrat).

- El precio promedio de cada servicio, por segmento y por suscripcién anual se estima de
la siguiente manera. Para efectos académicos del analisis, estos precios se mantendran

constantes en el periodo de evaluacion, segun la tabla 28.

Tabla 28. Precios promedios de servicios de Gammatest

Precio promedio anual
(USD)
Grandes empresas
Data 255,420.00
Cloud 144,720.00
loT 70,956.00
PYMES/SMB
Data 24,705.00
Cloud 14,040.00

Fuente: Elaboracion propia 2024.

- En la tabla 28, se considera que la configuracion de los ingresos se da basado en
paquetes, tanto para grandes empresas como para PYME/SMB. Esto significa que todos
los clientes de cada segmento contratan todos los servicios del paquete, sin distincién

alguna.

- Los presupuestos de cada plan funcional y de RSC estan afectados con la inflacion anual
estimada por Statista (2024f) para el mercado mexicano hasta el 2028. Tasa de inflacion
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anual de 3 %.

La tasa de impuesto a la renta a utilizar es del 30 % y la tasa efectiva de dividendos

distribuidos al extranjero es del 10 %. Esto basado en la realidad de México.

Para calcular el costo de oportunidad del capital (COK, por sus siglas en inglés) en el
presente plan financiero, se utilizara el modelo de capital asset pricing model (CAPM).
Esto debido a que la inversion de Gammatest es de capital propio. EI COK es la tasa de
descuento usada para valorar el plan estratégico propuesto y decidir si debe ser aceptado

0 no.

La viabilidad de la inversion del proyecto sera evaluada utilizando el criterio del VAN,
y la TIR sobre el flujo de caja incremental. Ello al comparar los flujos de caja, tanto de

implementar o no el plan estratégico propuesto.

El valor de la implementacion del plan estratégico se determinara sobre la base de la

variacion del VAN incremental, respecto a la no implementacion del plan.

5.3 Proyeccion de ingresos

El tamafio del mercado efectivo en México, al afio 2023, asciende a 20 584 empresas, de las

cuales para el aflo 2028, Gammatest, espera obtener un incremento de clientes de 10 292

empresas (50 % de factor de crecimiento, 10 % de crecimiento anual), segun lo manifestado en

el capitulo VII en plan de Marketing. De este incremento, 1132 perteneceran al segmento de

grandes empresas (11 %) y 9160 al segmento PYME/SMB (89 %). En sintesis, para el afio

2028, Gammatest tendria 30 876 empresas como clientes.

La siguiente tabla 29 muestra la estimacion de nuevos clientes para el periodo de evaluacion

2024-2028, considerando la implementacion del plan estratégico propuesto.

Tabla 29. Nuevos clientes periodo 2024-2028

FCF con plan estratégico
. . 2023 - actualidad 2024 2025 2026 2027 2028
Cantidad de clientes
esperado
20,584 22,642 24,907 27,397 30,137 30,876
Grandes empresas 2,264 2,491 2,740 3,014 3,315 3,396
PYMES/SMB 18,320 20,152 22,167 24,384 26,822 27,480

Fuente: Elaboracion propia 2024.

La siguiente tabla 30 muestra la estimacion de ingresos proyectada para el periodo de

evaluacion 2024-2028, considerando la implementacion del plan estratégico propuesto.
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Tabla 30. Ingresos proyectados 2024-2028

Todo en USD

Inversion

2024

2025

2026

2027

2028

Ingresos

Inversién

-69,728,277.64

Grandes empresas

1,173,341,847.74

1,290,676,032.52

1,419,743,635.77

1,561,717,999.35

1,600,011,610.56

Data

636,165,398.88

699,781,938.77

769,760,132.64

846,736,145.91

867,498,271.20

Cloud

360,448,894.08

396,493,783.49

436,143,161.84

479,757,478.02

491,521,219.20

loT

176,727,554.78

194,400,310.26

213,840,341.29

235,224,375.42

240,992,120.16

PYMES/SMB

780,779,011.32

858,856,912.45

944,742,603.70

1,039,216,864.07

1,064,698,651.80

Data

497,848,637.88

547,633,501.67

602,396,851.83

662,636,537.02

678,884,506.20

Cloud

282,930,373.44

311,223,410.78

342,345,751.86

376,580,327.05

385,814,145.60

Totalingresos

-69,728,277.64

1,954,120,859.06

2,149,532,944.97

2,364,486,239.47

2,600,934,863.41

2,664,710,262.36

Fuente: Elaboracion propia 2024.

5.4 Proyeccion de egresos
5.4.1 Presupuestos de planes funcionales y del plan de RSC

Dentro de cada plan funcional desarrollado en la presente tesina, se han determinado los
presupuestos que tiene que asignar la empresa, de forma obligatoria, para cumplir con el plan
estratégico periodo 2024-2028 propuesto.

- Presupuesto del plan de Marketing: El presupuesto de Marketing esta definido por el

40 % de los ingresos por ventas totales.

- Presupuesto del plan de Operaciones: Debido al continuo crecimiento de la
corporacion se ha tomado la decision de destinar el 50 % de la inversién incurrida dentro
de su estado financiero al 2023 para el pais México dentro del plan de Operaciones, el
cual permita seguir con los lineamientos corporativos y de estrategias. El plan de
operaciones de Gammatest contempla varios costos estratégicos para el despliegue y la
mejora de la infraestructura operativa, siendo el 50 % como monto total de
USD 2 249 458 500.00. Contempla la modernizacién de la red; adquisicion de espectro
5G, modernizacion de fibra Optica, torres de comunicacion y equipo de transmision
constituyen el 70 % del gasto del capital (CAPEX) de implementacion y se llevara a
cabo durante los afios 2 y 3 de operacion. Se destinard un 5 % del CAPEX para la
modernizacion de las redes, 3G, 4G, 5G programadas para el afio 4. La adquisicion de
plataformas de automatizacion con 1A se llevara a cabo desde el afio 1y 2 y
corresponderan al 15 % del presupuesto. Finalmente, para la continuidad operativa se
dispondrd de 10 % del presupuesto para actualizaciones de software, soporte y

mantenimiento de toda la infraestructura durante los afios 1 al 5.

- Presupuesto del plan de Recursos Humanos: Se ha proyectado un presupuesto total

de USD 1 626 450 852.00 para los proximos 5 afios de crecimiento.
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- Presupuesto del plan de Responsabilidad Social Corporativa (RSC): El presupuesto
total asciende a USD 76 288 871.97 y considera costos fijos y variables destinado a
gastos operativos, tasas de impuestos asociadas ademas de considerar la inflacion anual
estimada del 3 % y las tasas de impuestos aplicables en México, por otro lado, se debe
tener en cuenta que los costos fijos y variables asociados con el plan estan directamente
relacionados con el incremento anual de la cartera de clientes, especificamente en las
posiciones de soporte al cliente (posventa) lo que generara un posteriormente ajuste y

nuevas proyecciones.

La siguiente tabla 31 muestra la estimacion de egresos proyectada para el periodo de evaluacién

2024 hasta el 2028, considerando la implementacion del plan estratégico propuesto.

Tabla 31. Egresos proyectados 2024-2028

Todo en USD Inversion 2024 2025 2026 2027 2028

Egresos

Plan funcional de marketing 781,648,343.63|  859,813,177.99 945,794,495.79 1,040,373,945.37| 1,065,884,104.94

Plan EJ;EE::LZZ 208,050,000.00| 1,477,483,500.00 360,912,000.00 157,899,000.00 45,114,000.00

Plan funcional de rrhh 276,450,852.000  300,000,000.00 325,000,000.00 350,000,000.00]  375,000,000.00

Plan de responsabilidad 14,400,073.83 14,826,005.61 15,255,458.47 15,686,664.50 16,120,669.56
social corporativa

Total gastos operativos 1,280,549,269.46 2,652,122 683.60 1,646,961,954.26 1,563,959,600.87| 1,502,118,774.50

Fuente: Elaboracion propia 2024.

5.5 Plan de inversiones

La inversidn de plan estratégico, periodo 2024-2028, considera las necesidades de activos fijos
y capital de trabajo, que comprenden los costos fijos y variables de los planes funcionales
(Marketing, Operaciones, RR. HH. y Responsabilidad Social Corporativa) y la liquidez
necesaria para operar el negocio en el primer afio. Se considera realizar una inversién inicial
de USD. 69 728 277.64 (sesenta y nueve millones setecientos veintiocho mil doscientos setenta
y siete con sesenta y cuatro centavos) en el afio cero. Este monto equivale al 27 % del net cash
flow de Gammatest a finales del 2023 (27 % es el equivalente a la distribucién definida por los
accionistas de Gammatest de EE. UU., quienes financiaran la estrategia, en México, con el

flujo de caja efectivo disponible).
5.6 Proyeccion de flujo de caja (FC) con plan estratégico

La siguiente tabla 32 muestra la proyeccion de flujo de caja para la implementacion del plan
estratégico 2024-2028.
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Tabla 32. Flujo de caja 2024-2028 considerando implementacion de plan estratégico

Cantidadde clientes |22 actualidad 2024 2025 2026 2027 2028
esperado

20,584 22,642 24,907 27,397 30,137 30,876

Grandes empresas 2,264 2,491 2,740 3,014 3,315 3,396

PYMES/SMB 18,320 20,152 22,167 24,384 26,822 27,480

Todo en USD Inversion 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos
Inversion -69,728,277.64

Grandes empresas 1,173,341,847.74| 1,290,676,032.52 1,419,743,635.77 1,561,717,999.35| 1,600,011,610.56

Data 636,165,398.88 699,781,938.77 769,760,132.64 846,736,145.91 867,498,271.20

Cloud 360,448,894.08 396,493,783.49 436,143,161.84 479,757,478.02 491,521,219.20

loT 176,727,554.78 194,400,310.26 213,840,341.29 235,224,375.42 240,992,120.16

PYMES/SMB 780,779,011.32 858,856,912.45 944,742,603.70 1,039,216,864.07| 1,064,698,651.80

Data 497,848,637.88 547,633,501.67 602,396,851.83 662,636,537.02 678,884,506.20

Cloud 282,930,373.44 311,223,410.78 342,345,751.86 376,580,327.05 385,814,145.60

Totalingresos -69,728,277.64 1,954,120,859.06| 2,149,532,944.97 2,364,486,239.47 2,600,934,863.41| 2,664,710,262.36
Egresos

Plan funcional de marketing 781,648,343.63 859,813,177.99 945,794,495.79 1,040,373,945.37| 1,065,884,104.94

i funclor,m 1de 208,050,000.00( 1,477,483,500.00 360,912,000.00 157,899,000.00 45,114,000.00
operaciones

Plan funcional de rrhh 276,450,852.00 300,000,000.00 325,000,000.00 350,000,000.00 375,000,000.00
Pland bilidad

f de responsaniica 14,400,07383|  14,826,005.61 15,255,458.47 15,686,664.50|  16,120,669.56
social corporativa

Total gastos operativos 1,280,549,269.46| 2,652,122,683.60 1,646,961,954.26 1,563,959,609.87| 1,502,118,774.50

Utilidad antes de impuesto 673,571,589.61 -502,589,738.63 717,524,285.21 1,036,975,253.55| 1,162,591,487.86

Impuesto a la renta (30%) 202,071,476.88 0.00 215,257,285.56 311,092,576.06 348,777 446.36
Tasa efectiva de dividendos

distribuidos al extranjero 67,357,158,96 0.00 71,752,428,52 103,697,525.35 116,259,148.79
(10%)

Flujo de caja -69,728,277.64 404,142,953.77 -502,589,738.63 430,514,571.13 622,185,152.13 697,554,892.71

Fuente: Elaboracion propia 2024.

5.7 Proyeccion de flujo de caja sin plan estratégico

Segun la tabla 33, El tamafio del mercado efectivo en México, al afio 2023, asciende a 20 584

empresas, de las cuales para el afio 2028, Gammatest, esperaria obtener un incremento de

clientes de 8234 empresas (40 % de factor de crecimiento). Se considera un crecimiento anual

de 8 %, valor que se define a partir del promedio de crecimiento mensual de Gammatest en los

altimos 8 afios (datos del simulador Digistrat). De este incremento, 906 perteneceran al
segmento de grandes empresas (11 %) y 7328 al segmento PYME/SMB (89 %). En sintesis,

para el afio 2028, segln la tabla 33, Gammatest tendria 28 818 empresas como clientes, si es

que no implementa el plan estratégico propuesto.

Tabla 33. Clientes 2024-2028 sin considerar implementacion de plan estratégico

FCF sin plan estratégico
. . 2023 - actualidad 2024 2025 2026 2027 2028
Cantidad de clientes
esperado
20,584 22,231 24,009 25,930 28,004 28,818
Grandes empresas 2,264 2,445 2,641 2,852 3,080 3,170
PYMES/SMB 18,320 19,785 21,368 23,078 24,924 25,648

Fuente: Elaboracion propia 2024.
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La siguiente tabla 34 muestra la proyeccion de flujo de caja sin la implementacion del plan
estratégico 2024-2028.

Tabla 34. Flujo de caja 2024-2028 sin considerar implementacion de plan estratégi

Cantidadde clientes 2023 - actualidad 2024 2025 2026 2027 2028
esperado

20,584 22,231 24,009 25,930 28,004 28,818

Grandes empresas 2,264 2,445 2,641 2,852 3,080 3,170

PYMES/SMB 18,320 19,785 21,368 23,078 24,924 25,648

Todo en USD Inversion 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos
Inversion -69,728,277.64

Grandes empresas 1,152,008,359.60| 1,244,169,028.37| 1,343,702,550.64| 1,451,198754.60| 1,493,344,169.86

Data 624,598,755.26|  674,566,655.69 728,531,988.14|  786,814,547.19]  B09,665,053.12

Cloud 353,805,277.82|  382,206,900.05 412,783,452.05]  445806,128.22|  458,753,137.92

loT 173,514,326.52 187,395,472.64 202,387,110.45|  218,578,079.28|  224,925,978.82

PYMES/SMB 766,583,029.30|  827,909,671.64 894,142,445.37|  965,673,841.00)  993,718,741.68

Data 488,796,844.46|  527,900,592.02 570,132,639.38|  615,743,250.53|  £33,625,539.12

Cloud 277,786,184.83|  300,009,079.62 324,009,805.99 349,830,590.47|  360,093,202.56

Totalingresos -69,728,277.64| 1,918,591,388.90| 2,072,078,700.01| 2,237,844,996.01| 2,416,872,595.69| 2,487,062,911.54

Todo en USD Inversion 2024 2025 2026 2027 2028

Egresos

Plan funcional de marketing 770,337,000.00)  793,447,110.00 817,250,523.30|  B41,788,039.00|  867,021,080.17

Plan fu "C'mfal de 474,443,550.44 488,676,856.96 503,337,162.66 518,437,277.54|  533,990,395.87
operaciones

Plan funcional de rrhh 344,383,570.45|  354,715,077.56 365,356,529.89 376,317,225.78|  387,606,742.56
Pland bilidad

fiderespansabiica 15,305,936.46 15,765,114.56 16,238,067.99 16,725,210.03 17,226,966.34
social corporativa

Total gastos operativos 1,604,470,057.35 1,652,604,159.07| 1,702,182,283.84| 1,753,247,752.36| 1,805,845,184.93

Utilidad antes de impuesto 314,121,331.55|  419,474,540.94 535,662,712.17|  663,624,843.33)  681,217,726.61

Impuesto a la renta (30%) 94,236,399.46 125,842,362.28 160,698,813.65 199,087,453.00)  204,365,317.98
Tasa efectiva de dividendos

distribuidos al extranjero 31,412,133.15 41,947,454.08 53,566,271.22 66,362,484.33 68,121,772.66
(10%)

Flujo de caja -69,728,277.64 188,472,798.93 251,684,724.56 321,397,627.30 398,174,906.00 408,730,635.96

Fuente: Elaboracion propia 2024.

5.8 Rentabilidad econdémicay financiera (COK, el VAN, la TIR y PRI)

5.8.1 Determinacion de COK usando el modelo CAPM

El Costo de Oportunidad del Capital (COK) es una métrica de las finanzas utilizada para

determinar la tasa minima de retorno que un inversor espera obtener al invertir en un proyecto

0 empresa. Esta tasa es fundamental en la evaluacion de inversiones, ya que se utiliza como la

tasa de descuento en el calculo del Valor Actual Neto (VAN) y otras métricas de valoracion.

La forma de calcular el COK, para este caso, es utilizando el Modelo de Valoracion de Activos

de Capital (CAPM, por sus siglas en inglés). EI CAPM establece que el retorno esperado de

una inversion debe ser igual a la tasa libre de riesgo mas una prima de riesgo ajustada por el

Beta de la inversion, que mide su volatilidad en relacion con el mercado en general. Se utiliza

la siguiente férmula:
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COK = Rf + 4 x (Rm — R_,r)
. Rf: Tasa libre de riesgo (por ejemplo, rendimiento de bonos del gobierno).
« [3: Beta del activo, que mide la volatilidad del activo en relacién al mercado.

e RR,,: Retorno esperado del mercado.

» (Ry — Ry): Prima de riesgo del mercado.

Determinacion de tasa libre de riesgo (Rf)

La tasa libre de riesgos (Rf) suele representarse con el rendimiento de los bonos del Gobierno
de un pais, ya que se consideran inversiones seguras, con un riesgo muy bajo de
incumplimiento. Para el caso de México se considera los bonos M que son emitidos por el
gobierno mexicano y tienen diferentes plazos (3, 5, 10, 20, y 30 afios). El rendimiento de estos
bonos a mas de 10 afios es comunmente utilizado como tasa libre de riesgo en México. Para
obtener esta informacion se acude a los reportes financieros y economicos de Banxico (Banco
de Meéxico), el cual publica informes y estadisticas econémicas, donde también puedes
encontrar informacion sobre tasas de interés y rendimiento de bonos. Sobre la base de la

consulta se obtiene lo siguiente en la tabla 35:

Tabla 35. Rendimiento de bonos M para México

| I
M BONOS M 03/09/26 748 94.566374 97.716374 7.00
M BONOS M 01/03/29 1658 96.373932 100.198932 8.50
M BONOS M 26/05/33 3205 88.620384 90.099551 7.50
M BONOS M | 13/11/42 6663 83.658350 85.186822 775
M BONOS M | 31/07/53 | 10576 83.934194 87.534194 8.00

Fuente: Extraido de Banco Central de México (2024b).

Como tasa libre de riesgos (Rf) se considera 7.5 %, el cual es el rendimiento del bono M al afio
2033.

Determinacion del Beta del activo (B)

Beta (B) mide la sensibilidad de una inversion o accion en relacién con los movimientos del
mercado en general. Es crucial para calcular el COK usando el modelo CAPM, ya que refleja
el riesgo sistematico. Para obtener esta informacion se acude a los reportes de Reuters, el cual
ofrece un analisis detallado y la Beta de acciones en mercados internacionales, incluyendo
México. Seglin Reuters®, beta de América Movil, empresa referente de telecomunicaciones de

México, es de 0.87 (menor volatilidad que el mercado). Este valor sera tomado como Beta para

10 Reuters es una agencia de noticias global que proporciona informacién financiera a los mercados financieros y a los
medios de comunicacion. Para el caso de consulta del Beta (B) se utiliz de referencia a la empresa América Movil
(https://www.reuters.com/markets/companies/AMXB.MX/key-metrics/price-and-volume).
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el presente analisis.

Determinacion de la tasa de retorno esperado del mercado (Rm)

La tasa de retorno esperado (Rm) representa el rendimiento promedio que se espera obtener
del mercado en su conjunto. En el caso de México, la Rm suele basarse en el rendimiento
histérico del indice de referencia del mercado mexicano, que es el Indice de Precios y
Cotizaciones (IPC) de la Bolsa Mexicana de Valores (BMV). Para obtener esta informacion se
selecciona un periodo de tiempo relevante para calcular el rendimiento promedio. Un horizonte
comun es de 5 a 10 afios, pero puedes ajustarlo segun las condiciones del mercado y el tipo de

inversion. Para este caso, se considera 5 afios, para comparar los valores de IPC de México. Se

utiliza la siguiente formula para determinar la Rm.

1
Pma %
B <_) 1
Ruicial

Donde:

o Pkgna es el valor final del IPC.

e Pinicial €s el valor inicial del IPC.

+ n es el nimero de afos.

A través de la consulta al portal de la Bolsa Mexicana de Valores (BMV, 2024), en la figura

30, se obtiene que el IPC, en el afio 2024 es 54 083.78 y en el afio 2019 fue de 40 076.04. El

ndmero de afios del horizonte de consulta es de 5 afios.

Figura 30. Rendimiento histdrico del indice de referencia del mercado mexicano, ultimos 5

anos

Grafica historica
+ Periodo en afio(s) 5 afios Promedios moviles: Promedios
Periodo en mes(es) Meses

Comparar con serie 1: Numero de Clave Comparar con serie 2: Nimero de Clave

S&P/BMV IPC 5 afos

3G 60k

2 ———
50k

) mtw
10k

G

30k

2020 4 2020

Fuente: Bolsa Mexicana de Valores — BMV (2024).
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Sobre la base de los datos obtenidos, se determina que la Rm es de 6.18 %.
Determinacion del COK

Sobre la base del modelo CAPM, el COK se calcula con la siguiente formula:

COK = Ry + B x (R — R_,r}
. Rf: Tasa libre de riesgo (por ejemplo, rendimiento de bonos del gobierno).
« [3: Beta del activo, que mide la volatilidad del activo en relacién al mercado.

« R,,:Retorno esperado del mercado.

e (R, — Ry): Prima de riesgo del mercado.

Considerando que:
» Tasa libre de riesgo (Rf): 7.5 %.
+ Beta del activo (B): 0.87.
» Tasa de retorno esperado del mercado (Rm): 6.18 %.

El COK se calcula y se define en 6.35 %, el cual sera utilizado como la tasa de descuento en
el céalculo del Valor Actual Neto (VAN).

5.8.2 Determinacion del flujo de caja incremental, el VAN y la TIR
En la tabla 36, se muestra el flujo de caja con implementacién de plan estratégico.

Tabla 36. Resumen de flujo de caja libre, considerando implementacion de plan estratégico
Todoen USD | Iversion 2024 2025 2026 2027 2028

Flujo de caja -69,728,277.64 404,142,953.77)  -502,589,738.63 430,514,571.13 622,185,152.13|  697,554,892.71
Fuente: Elaboracion propia 2024

En la tabla 37, se muestra el flujo de caja sin implementacion de plan estratégico.

Tabla 37. Resumen de flujo de caja libre, sin considerar la implementacion de plan estratégico
Todo en USD Inversin 2024 2025 2026 2027 2028

Flijo de caja -69,728,277.64|  188,472,798.93|  251,684,724.56|  321,397627.30|  398,174,906.00)  408,730,635.96
Fuente: Elaboracion propia 2024.

En latabla 38, se muestra el flujo de caja del analisis incremental (flujo de caja con plan menos

flujos de caja sin plan) del plan estratégico.

Tabla 38. Flujo de caja incremental, Tabla 36 — Tabla 37

Todo en USD Inversion 2024 2025 2026 2027 2028
Flujo de caja
incremental
Fuente: Elaboracion propia 2024.

0.00| 215,670,154.84( -754,274,463.19( 109,116,943.83| 224,010,246.13| 288,824,256.75
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Para calcular el flujo de caja del analisis incremental se considera lo siguiente:

+ Inversion: Con plan estratégico o sin plan estratégico, la inversion en ambos casos es
la misma. Esto debido a que la inversion inicial de Gammatest en México sera de
USD 69 728 277.64 (sesenta y nueve millones setecientos veintiocho mil doscientos
setenta y siete con sesenta y cuatro centavos) necesarios para cubrir el flujo de caja del
primer afio de operaciones, asi se implemente o no el plan estratégico propuesto. Este
monto equivale al 27 % del net cash flow de Gammatest a finales del 2023 (27 % es el
equivalente a la distribucion definida por la corporacion para México).

» Flujo: Representa la resta entre los flujos, con y sin plan estratégico, entre los afios 2024
y 2028. Para el afio 2025, el flujo de caja incremental es negativo, lo que indica que el
proyecto con plan estratégico tiene un flujo de caja menor que el proyecto sin plan
estratégico por USD 754 274 463.19.

Se determina el VAN del flujo de caja incremental, de USD 14 028 561.9 (catorce millones
veintiocho mil quinientos sesenta y uno con nueve centavos) y la TIR del flujo de caja

incremental es igual a 8.12 %.
5.8.3 Determinacion del periodo de retorno de inversion (PRI)

El PRI se determind sobre la base del flujo de caja libre, el cual establece que desde el primer
afio los accionistas recuperaran lo invertido en el mercado mexicano con la implementacion
del plan estratégico. Cabe resaltar que hay una inversion para el segundo afio, esto debido a la
inversion en tecnologia (plan de Operaciones).

5.9 Plan de contingencia

Para la definicién del plan de contingencia financiero, se toma como base el analisis FODA.

Para esta oportunidad se enfoca en el topico financiero.
5.9.1 Analisis FODA financiero
Fortalezas:

 Flujo de efectivo disponible: Utilizar reservas financieras adecuadas para hacer frente a

posibles contratiempos durante la implementacion del plan estratégico.

+ Acceso a financiamiento: Mantener lineas de credito disponibles como fuente adicional

de financiamiento en caso de necesidad.

82



Oportunidades:

 Inversién de capital: Identificar oportunidades de inversién de capital que puedan

generar ingresos adicionales y respaldar la ejecucion del plan estratégico.

» Mercado de capitales favorable: Aprovechar las condiciones favorables del mercado de

capitales para obtener financiamiento adicional si es necesario.
Debilidades:

» Dependencia de flujos de efectivo: Diversificar las fuentes de ingresos y reducir la
dependencia de flujos de efectivo especificos para evitar problemas de liquidez.

» Exposicién al riesgo cambiario: Implementar estrategias de cobertura para mitigar el

riesgo cambiario y proteger la rentabilidad de las operaciones.
Amenazas:

+ Volatilidad econémica: Establecer un fondo de contingencia adicional para hacer frente
a posibles fluctuaciones econdémicas que puedan afectar la rentabilidad de la empresa.

Considerando el escenario politico y econémico de México.

« Crisis financiera global: Estar preparado para enfrentar los impactos de una crisis

financiera global, incluida la posible reduccion del acceso a financiamiento externo.
5.9.2 Acciones de contingencia financiera

 Establecer reservas financieras: Destinar una parte de los ingresos generados para crear
un fondo de reserva que pueda utilizarse para hacer frente a situaciones imprevistas o

para respaldar la implementacion del plan estratégico en caso de necesidad.

» Optimizar la estructura de capital: Evaluar regularmente la estructura de capital de la
empresay ajustarla seguin sea necesario para minimizar el riesgo financiero y maximizar

la rentabilidad.

» Monitorear la liquidez: Mantener un seguimiento cercano de la liquidez de la empresa
y tomar medidas proactivas para garantizar que haya suficientes fondos disponibles para

cumplir con las obligaciones financieras y operativas.

 Establecer acuerdos financieros alternativos: Explorar opciones de financiamiento
alternativas, como arreglos de financiamiento estructurado o asociaciones estratégicas
con inversores, para diversificar las fuentes de financiamiento y reducir la dependencia

de una sola fuente.
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5.10

Evaluar y mitigar riesgos financieros: Realizar evaluaciones periodicas de riesgos
financieros y desarrollar estrategias de mitigacion adecuadas, como seguros Yy

coberturas de riesgo, para proteger la estabilidad financiera de la empresa.
Conclusiones

Se determina que el VAN del flujo de caja incremental es de USD 14 028 561.9 (catorce
millones veintiocho mil quinientos sesenta y uno con nueve centavos), es decir, lo que
genera mas valor, que la mejor alternativa de inversion (no implementar el plan), es

realizar el proyecto con la implementacion del plan estratégico propuesto.

Este valor es el VAN incremental, lo que representa el valor por la implementacion del plan

estratégico propuesto.

La TIR del flujo de caja incremental es de 8.12 %, que es mayor que la tasa de descuento
de 6.35 %. Esto significa que el plan estratégico generara una rentabilidad superior a la
tasa de rendimiento esperada. En este caso, el plan estratégico puede ser considerado

como atractivo y viable para invertir.

El margen de beneficio neto aumenta en mas de 15 % para el final del periodo 2024-

2028, al implementar el plan estratégico.

Los gastos de operacion (plan funcional de Operaciones) se reducen en 22 % al fin del

periodo 2024-2028, al implementar el plan estratégico.

Los resultados son alentadores para los inversionistas y se determina que el plan

estratégico es financieramente viable.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Si se ejecutan los planes de Marketing, Operaciones, Recursos Humanos y
Responsabilidad Social Corporativa es probable que Gammatest aumente su margen de
beneficio neto en mas del 15 %, al final del periodo 2024-2028.

La implementacion del plan de Operaciones, con la modernizacion de infraestructura 'y
la automatizacién de procesos, podria reducir los gastos operativos en un 22 % para el
final del periodo.

Las acciones del plan de Marketing y la diferenciacién competitiva podrian incrementar
la cuota de mercado efectivo en un 50 %, consolidando la posicion de Gammatest en el

mercado B2B.

Las iniciativas de Recursos Humanos y de Responsabilidad Social Corporativa podrian

mejorar la satisfaccion del cliente y reducir la tasa de rotacién de empleados en un 10 %.

La estrategia de reduccion de consumo energético y gestion de Responsabilidad Social
Corporativa podria reducir la huella de carbono de la empresa, contribuyendo al objetivo

de sostenibilidad.

Si Gammatest implementa eficazmente su plan de Marketing enfocado en la
diferenciacion y penetracion de mercado, podria incrementar su cuota de mercado
efectivo en un 50 % para el final del periodo 2024-2028. En caso de que la estrategia de
posicionamiento de Gammatest sea efectiva, destacando su infraestructura y servicio

personalizado, la empresa podria diferenciarse significativamente de sus competidores.

Con respecto a la optimizacién de la eficiencia operativa (OE2, OEG6), si Gammatest
implementa tecnologias de automatizacion y sistemas de soporte alineados a estandares
internacionales, podria optimizar su eficiencia operativa y reducir los costos en un 22 % al
final del periodo 2024-2028; esto, asociado a implementar soluciones de 1A para la gestion
energética, podria reducir su consumo de energia en un 15 %, contribuyendo a la reduccion

de su huella de carbono y generando valor economico y social.

Si Gammatest implementa su plan de desarrollo profesional y capacitacion, entonces
podria mejorar la satisfaccion y retencion de empleados, lo cual es crucial para alcanzar

el objetivo estratégico de mantener un equipo altamente competente y comprometido.
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+ Si Gammatest desarrolla productos y servicios sostenibles, entonces podria no solo
satisfacer las expectativas de los clientes y la sociedad en general, sino también
estimular el crecimiento econémico responsable y la innovacién en el mercado,

reforzando su posicion competitiva.

» Si Gammatest, a través del plan de Recursos Humanos, mide y reporta de manera
transparente su impacto ambiental y social, entonces podria construir una imagen de
empresa ética y responsable, atrayendo tanto a inversores como a clientes
comprometidos con la sostenibilidad.

Recomendaciones

» Se recomienda implementar el plan estratégico propuesto, ya que los resultados son
alentadores para los inversionistas y se determina que el plan es financieramente viable. El
VAN del flujo de caja incremental es de USD 14 028 561.9 (catorce millones veintiocho
mil quinientos sesenta y uno con nueve centavos). Este valor es el VAN incremental, lo
que representa el valor por la implementacion del plan estratégico propuesto. La TIR del
flujo de caja incremental es de 8.12 %, que es mayor que la tasa de descuento de 6.35 %.
Esto significa que el plan estratégico generara una rentabilidad superior a la tasa de
rendimiento esperada. En este caso, el plan estratégico puede ser considerado como

atractivo y viable para invertir.

« Se recomienda establecer un sistema de monitoreo continuo de los indicadores
financieros y operativos para asegurar que el plan estratégico esté en camino de alcanzar

los objetivos previstos.

« Si se identifican desviaciones significativas, Gammatest deberia estar preparado para
ajustar sus estrategias de Marketing, Operaciones y Recursos Humanos en tiempo real.

« Se deberia continuar invirtiendo en la capacitacion del personal para asegurar que estén
preparados para manejar las nuevas tecnologias y procesos automatizados, lo cual es

crucial para mantener la competitividad y eficiencia operativa.

« Promover una cultura de innovacién dentro de la empresa para fomentar la mejora

continua y adaptacion a las nuevas tendencias tecnoldgicas y del mercado.

+ Se recomienda establecer reservas financieras adecuadas para hacer frente a posibles

fluctuaciones econdémicas y riesgos imprevistos.
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Gammatest deberia implementar estrategias de cobertura y gestion de riesgos

financieros para mitigar la exposicion a la volatilidad econdémica y riesgos cambiarios.

Es importante mantener y fortalecer las relaciones con clientes, proveedores y otros
stakeholders para asegurar una colaboracion efectiva y una cadena de suministro

robusta.

Se debe fomentar la transparencia y comunicacion efectiva con los inversionistas y

accionistas para asegurar su confianza y apoyo continuo.

Se debe continuar priorizando las iniciativas de sostenibilidad y responsabilidad social
corporativa para no solo cumplir con los objetivos ambientales, sino también para

mejorar la reputacion y la relacion con la comunidad y otros stakeholders.

Continuar invirtiendo en la infraestructura y capacitacion del personal para mantener y

mejorar la calidad del servicio, lo que reforzara la estrategia de diferenciacion.

Revisar periddicamente la mezcla de marketing para adaptarse a las condiciones
cambiantes del mercado y a las necesidades de los clientes, asegurando que las
estrategias de precio, promocion y distribucion sean siempre competitivas.

Realizar auditorias operativas periodicas y desarrollar planes de contingencia robustos

para enfrentar posibles interrupciones y mantener la estabilidad operativa.

Gammatest deberia invertir en programas de capacitacion continua y desarrollo
profesional, asegurando que los empleados adquieran habilidades y competencias
relevantes que impulsen la innovacion y eficiencia tecnoldgica, asegurando una alta

calidad en la prestacion de servicios.

Implementar un sistema de mentoria podria ayudar a nuevos empleados a integrarse

mas rapidamente y desarrollarse profesionalmente dentro de la empresa.

Establecer alianzas con organizaciones no gubernamentales (ONG) y comunidades
locales podria fortalecer sus esfuerzos en responsabilidad social y crear un impacto
positivo en las &reas donde opera.

La empresa deberia implementar un sistema robusto de medicion y reporte de su
impacto ambiental y social, publicando informes periddicos que muestren su progreso

hacia los objetivos de sostenibilidad.

Gammatest deberia invertir en investigacion y desarrollo para crear productos y

servicios que no solo sean innovadores, sino también sostenibles y responsables.
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ANEXOS



Anexo 1. Entrevista

1. ¢Cbémo evallas el impacto del avance tecnolégico especialmente el despliegue de 5G para el mercado
de telecomunicaciones en México, especialmente en B2B y si podemos subsegmentar en medianas
empresas y Pymes?

R: Estamos hablando de un mercado gigante, de méas de 130 millones de habitantes en México y una industria
digamos muy masiva, en diferentes segmentos como empresas de distintos tipos de manifactura, mineria, por lo
tanto, se ve como el pais es potencial desde el punto de vista de inversion. En ese sentido, México fue uno de los
primeros paises en invertir en 5G, es decir, el regulador licit6 este espectro hace un par de afios para acelerar el
proceso de implementacion y la entrega por el lado de los proveedores. El punto es que los operadores de
telecomunicaciones invirtieron en 5G con el objetivo de aumentar su capacidad de datos y entregar de frente el
servicio a los usuarios, sin embargo, el mercado B2C desde un punto de vista econémico no estan dispuestos a
invertir mas en planes para tener un mejor servicio. En ese sentido, los operadores se vieron en una situacion
complicada y de hecho si ti te fijas en las noticias mas antiguas hay un cuestionamiento si efectivamente el 5G
tiene sentido de despliegue tomando en consideracion que eso para el operador representa un costo para mejorar
su servicio, agrandar la infraestructura, sin embargo, en términos de revenue no han logrado cobrar mas por eso,
han creado nuevos planes, pero miras la inversion que se hizo y cuanto estds cobrando por ello el retorno de
inversion no es satisfactorio desde el punto de vista econdmico de la compafiia. El gran punto es que el 5G no fue
pensado para el mercado B2C si no para B2B, la propuesta de aumentar exponencialmente la capacidad de trafico
de datos y bajar la latencia estd mas orientado a proceso de digitalizacion de la industria en general, el punto que
tenemos que tomar en consideracion es el tema regulatorio, es decir, yo invierto en la red 5G aumento la capacidad
de tréfico de datos en distintas zonas y puedo trabajar con una arquitectura stand alone o no stand alone, sin
embargo, ¢qué tipo de servicio voy a vender a la industria? Entonces pensaba yo, mirando desde el punto de vista
del operador, el B2B es muy amplio, va desde vender servicios de cloud hasta vender simcards a distintas
empresas, servicios de fixed wireless access, entre otros, ahora el 5G no fue pensado para aumentar capacidad de
ancho de banda de banca, de retail o cualquier otro tipo de industria, si bien es cierto, podemos usar el 5G para
dar fixed wireless access ese no es el uso primordial, el 5G tiene la propuesta de automatizar los procesos, robética
y baja latencia que entrega que son caracteristicas que estan dentro del 4G pero no cumplen con los mismos
estandares que trae el 5G y que estan muy alineados con las diferentes soluciones que la industria esta
implementando para automatizar los procesos. En el caso de la manufacturera automovilistica la automatizacién
estard en su linea de produccion, en los puertos la automatizacién esta en el movimiento y apilamiento de
contenedores es decir tener una operacion optimizada que me permita mover mas mercancia porque en los puertos
se mide por movimientos y cada industria tiene un caso muy especifico ya que esta orientado a automatizacion y
digitalizacion que es la famosa transformacion digital.

2. ¢Cuales son los principales factores que influyen en la satisfaccion del cliente? ;Qué influye en que el
cliente elija a la operadoray lo mantengan dentro de sus NPS altos y como las empresas pueden mejorar
sus servicios para satisfacer estas necesidades en el mercado empresarial especificamente?

R: La industria de manera general su core business no esta en la red, si no en explorar de forma 6ptima el producto
que esta produciendo el servicio que estan vendiendo de otra manera, entonces la realidad es que la industria de
la red es como un mal necesario, se tienen soluciones del mercado que de alguna manera cubren la necesidad
puntual de algunas soluciones especificas, pero nosotros en el 5G hablamos de la criticidad de la red para la
industria pesada o la red multiservicios, la combinacién de las 2 cosas les permite a los clientes de forma general
integrar paquetes o soluciones que le permitan mejorar algo en la operacion, el objetivo al final del dia es producir
y vender més porque de lo contrario no existe necesidad de ofrecerlo. Partiendo del concepto de que su core
business no esté en la red o no esté en operar, el operador tiene un diferencial importante por todo el conocimiento
del mercado que trae de sus operaciones del mercado masivo del B2C, entonces digamos de manera general, los
clientes ven la ventaja de trabajar con el operador por el conocimiento del mercado que traen, sin embargo, el
operador trae muchas burocracias en el proceso y otros aspectos que son contradictorios a la necesidad de entregar
agilidad o automatizar procesos y también se enredan con toda la etapa administrativa-operativa del operador para
poder englobar una solucién necesario para conectar las distintas aplicaciones y dispositivos de manera general.
Muchos de los operadores se han dado cuenta que el B2B y el B2C no pueden ser operados de la misma manera,
porque lo que requiere el B2B cuando hablamos de redes es muy diferente a lo que se requiere del B2C o a los
mismos servicios tradicionales del B2B (venta de espacio en cloud, almacenamiento de manera general, simcards,
servicios de conexion por internet, entre otras cosas). Entonces, el operador ademas de la conectividad (digamos
los reglamentos necesarios para proveer la red de 5G privada o entregar un paquete de servicios que van en linea
con los servicios tradicionales), por ejemplo, un campamento minero se le puede entregar la red 5G privada para
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la operacion minera y por otro lado puedo entregar los servicios de comunicaciones a través de la red publica para
las personas que estan ahi, servicios de TV y conexion satelital, etc., de forma que se puedan armar sinergias o
paquetes que me permitan optimizar el costo y agregar valor a la propuesta al cliente final.

3. Con respecto a los desafios que enfrentan las operadoras en México, en términos de regulacion, ; Cémo
impacta en la oferta de los servicios que se dan a grandes empresas y pymes en temas de conectividad,
cloud y otros servicios que se puedan ofrecer a los clientes finales?

R: Desde el punto de vista regulatorio, todos los usuarios de la red son iguales, es decir, no puedo discriminar un
usuario en decremento de otros para poder entregar mayor cantidad de recursos para alguien o una empresa que
me pague mas por eso, ahi empieza el problema, porque cuando estabamos hablando de redes criticas o privadas,
el gran objetivo es asegurar alta disponibilidad, baja latencia, el Jitter, por otro lado las redes privadas tienen una
caracteristica completamente distinta a la red publica, conceptualmente la red piblica te entrega una mayor
cantidad de downloads y poco uploads, es decir, puedo subir pocos paquetes a la red y puedo descargar mucho,
este es el concepto de una red publico, la red privada es completamente al revés, necesito muchos uploads y pocos
downloads, es decir, que cuando estoy operando por ejemplo una perforadora en una minera necesito subir muchos
videos de alta calidad y eso requiere mucho ancho de banda de upload, entonces se tiene un cuello de botella
porque la red no est& dimensionada para eso, por otro lado estoy dividiendo recursos con otros usuarios que tienen
los mismos privilegios que yo, es decir que, estoy operando un drill que necesita mucho ancho de banda de subida
por las cdmaras que teniamos implementadas para poder tener una visién 360° de seguridad y estoy compartiendo
mis recursos con la persona que esta mirando videos en YouTube y tiene los exactamente mismos privilegios que
yo, entonces el concepto de vision critica en ese sentido no existe porque yo no puedo entregar un servicio
diferenciado a la maquina que estaria conectada a la red y el 5G trae un beneficio que es el “slice” es decir que yo
puedo agregar parte de mi red para dar un determinado servicio, sin embargo, eso no significa que voy a dedicar
€S0S recursos a una empresa o un usuario especifico que esté conectado en esa red, entonces lo que se hace en el
slice es separar lo que es la capa de usuario de la capa de control, yo estoy trabajando en el Edge para procesar
toda la informacién de usuario y solo hago la autenticacion de esos servicios en la capa de control, ;qué gano con
esto? Latencia, sin embargo, en el caso de un desastre o terremoto, al igual que la persona que tiene un teléfono
movil para uso personal yo voy a perder el servicio para mis equipamientos automatizados, porque estoy
dedicando exactamente los mismos recursos. Hay brechas en la ley, que nos permite de alguna manera alocar
determinada cantidad de canales a una red privada, siempre y cuando yo no interfiera o no degrado el servicio de
la red, entonces lo que estamos haciendo basicamente para darte un ejemplo préactico, yo tengo una banda de 28
MHz, entonces lo que estoy haciendo es dejando 15 MHz para dar servicios publicos (en esa zona que se requiere)
y 5 MHz para la red privada, entonces tengo un ID o una identidad para mis usuarios publicos que son de mercado
con simcard y tengo una simcard especial para empresas, el mundo privado y publico no se pueden mezclar, no
se puede conectar un usuario publico en una red privada y tampoco se puede conectar un usuario privado en una
red plblica, entonces ahi te estoy entregando un servicio privado pero eso forma parte de una brecha de la ley. La
otra opcidn es ocupar la infraestructura de Altan, que es un operador virtual mévil, es un mayorista que tiene
infraestructura y yo puedo convertirme en operador virtual mévil, pago el contrato con Altan y ocupo parte de sus
recursos para dar el servicio privado, eso es lo que hace Telefénica por ejemplo en México porque no tienen
infraestructura de red mévil ahi, lo hacen otras empresas igual, eso no lo hace AT&T o Telcel porque tienen su
propia infraestructura y espectro, pero es una alternativa. Lo que quiero decir es, desde el punto de vista del
operador, en el marco regulatorio no existe discriminacion de usuarios, asi que no puedo dar un servicio
diferenciado a un usuario porque me pague mas porque todos son iguales, sin embargo, desde el punto de vista
del cliente, el cliente no puede meter una red de visién critica que dependa de la red publica porque esta no puede
entregar los servicios que requieren una red privada, entonces no puedo preguntar por qué no adapto mi red publica
para que dé un servicio de calidad de la misma calidad que requiere una red privada a todos los usuarios sabiendo
que no lo van a necesitar, la inversién es inviable porque la inversion que tengo que hacer a nivel de core para
asegurar todos los pardmetros que requiere una red privada a todos los usuarios, en este caso hablamos de 28
millones de usuarios, es inviable, la inversion jamas se va a pagar, entonces hay que jugar con los mecanismos
que existen, lo que te estoy hablando lo hacen varios Telefonica, AT&T, Telcel, Claro, Entel (que no esté en
Meéxico pero si en Chile y Pert).

4. Encuanto a la competencia entre operadoras, ¢Hay algo que se esta haciendo en términos de regulacion
0 cdmo esto afecta, el hecho que una operadora pueda ir a darle servicio a las empresas teniendo en
cuenta que Telcel es la mas grande o cémo se maneja la comparticidn y el subarrendado de los accesos?

R: Es cierto que Telcel y Grupo Carso son lideres absolutos en términos de suministro de servicios a la red publica
y mercado B2B, siempre orientado a la venta de simcards y servicios de cloud, por otro lado, en términos de
regulacion y libre competencia el mercado es abierto, lo que ha hecho el gobierno en términos de impedir que
Telcel se convirtiera en un monopolio fue por ejemplo, sacando a Telcel de la parte del suministro de FTTH y de
streaming, Telcel no puede vender directamente al mercado B2C ni fiber to the home ni streaming, obviamente
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tiene convenio con las empresas que lo hacen como Telmex, Total Play y otras, de manera de no perder al 100 %
ese revenue. Ahora cuando hablamos del uso de la red bien sea 4G 0 5G para B2B ese es un mercado muy poco
explorado en México, en verdad si te fijas una de las primeras redes privadas que se vendio en México, la vendié
Nokia a través de NTT y Telcel no esta metido en este mundo, entonces es un mercado en el que hay mucho
espacio para explorar, entonces si te fijas la manufactura en México viene creciendo exponencialmente y hay un
efecto del mercado de offshoring que por la guerra politica entre Estados Unidos y China, lo que estan buscando
las diferentes empresas en el mundo es acercarse a USA para mantener su ciclo productivo de venta de diferentes
productos, entonces es uno de los mercados que mas viene creciendo en México (la manufactura) hay aspectos
politicos en el pais que impiden la aceleracién del nurturing que no es el enfoque de esta conversacion, el punto
es que varias empresas estdn mirando la industria con una mirada diferente, la industria esta creciendo y la
necesidad por automatizacién igual, en verdad el acelerador de la digitalizacion de la industria son las patentes
por la imposibilidad de tener a la gente trabajando on premises durante un largo periodo y las empresas necesitaban
seguir produciendo y vendiendo para no parar la economia, entonces si bien es cierto muchos mercados se estan
contrayendo econémicamente su crecimiento, la industria seguira creciendo por la demanda como es el caso de
los chipsets, hoy por hoy se convirtieron en un cuello de botella para las empresas de las telecomunicaciones
porque los autos estan ocupando gran parte de estos del mercado por todos los servicios de conectividad que estan
trayendo, entonces desde el punto de vista de la empresa que los fabrica vende a 1 USD el chipset a la empresa
de telecomunicaciones, si un auto necesita 10 chipsets lo estan pagando a 7 USD, entonces es preferible vender a
las manufactureras automovilisticas un margen mucho mejor y mayor cantidad. Desde ese punto de vista, si td te
fijas hoy en México yo diria que menos del 1 % de la industria esti automatizada y tiene acceso a recursos de 4ta.
y 5ta. generacidn, eso genera un problema porque hay un factor que mide la digitalizacion de las compafiias, no
me acuerdo en nimeros pero el nimero de México de manera general es muy bajo, sea por el tipo de mercado,
por el acceso a la infraestructura o problemas politicos y sociales, como el problema que enfrenta México con el
narcotrafico, que complica un poco el despliegue del negocio, entonces en resumen, si bien es cierto Telcel tiene
gran parte del mercado B2B en las soluciones tradicionales, cuando vamos a exploracion de los casos de uso 5G
es un mercado verde muy amplio, ahi estamos hablando de un mercado billonario, con una gran oportunidad de
crecimiento para otras operadoras que puedan ver este diferencial de casos especificos, por ejemplo mucho se
habla de Altan que todavia no ha logrado el fine-tuning de su modelo de negocio porque su gran problema hoy es
un MVNO va a vender una red privada a una minera por darte un ejemplo, Altan le va a cobrar 30 000 dolares al
afio por el uso de esa infraestructura y el operador virtual va a cobrar millones de délares al afio por explorar los
diferentes casos de uso dentro de esa minera, entonces es proporcional digamos lo que puede sacar Altan y lo que
saca la empresa que esta integrando la solucidn, entonces Altan quiere meterse mas pero tiene un problema porque
son wholesale no puede competir con sus propios clientes, hay mucho por explorar en ese mercado desde todos
los puntos de vista.

5. Desde el punto de vista de esa manufacturera, de esa minera o estas empresas ¢ Qué seria ese diferencial
por el cual yo escogeria entre una u otra operadora?

R: Lo que pasa es que el error de todas las compafiias es enfocarse en la venta de la conectividad, la conectividad
es la carreteray laindustria o los clientes core business no estan en la red, hoy por hoy los clientes tienen diferentes
soluciones implementadas como wifi u otras para dar conectividad a los elementos que tienen necesidad de
conectarse, cuando nosotros vamos a un modelo privado o de slice, etc., la arquitectura de la red, robustecemos,
pero complejizamos. El gran punto es, una minera no saca mas cobre por meter una red 4G o 5G, una empresa
automovilistica no produce mas carros por tener una red 4G o 5G, igual los puertos no mueven mas contenedores
por eso, entonces el dinero esta en la aplicacién, hoy por hoy no vamos a reinventar la rueda, existen empresas
que suministran camiones auténomaos, trenes autdnomos, automatizan lineas de produccion, etc., sin embargo, la
cantidad de datos que se genera dentro de todo este proceso de automatizacién y digitalizacion es tremenda y no
se hace el uso de esos datos. Por ejemplo, hay un caso en Chile con Codelco (la empresa nacional de produccion
de cobre de Chile) ellos tienen varias mineras de Cobre y con un simple analisis de meta data hemos encontrado
que sus botaderos donde esta toda la basura que se produce en el proceso de extraccion de cobre, tiene cobre de
mejor calidad en su 1 % y eso se da porque 20-30 afios atras el ley que mide la calidad de cobre era muy alto, el
ley era de 1, todo el cobre que tenia ley inferior a 1 iba a los botaderos, hoy el ley es de 0.7 entonces en los
botaderos hay cobre con ley de 0.8 y 0.9, eso es un ejemplo para que veas a donde va el tema del analisis de datos.
Por otro lado, en el caso de los puertos, yo puedo mover mas contenedores, pero igual puedo apilar mas, es decir,
que puedo aumentar stock y eso tiene un impacto importante en términos de movimiento de la mercancia, entre
otros aspectos. Hay “n” soluciones en el mercado o aplicaciones que me permiten mejorar determinados procesos
dentro del ciclo y por otro lado esta todo el desarrollo de plataformas en cuanto a entregar servicios de valor
agregado al cliente, si nosotros nos dividimos en layers, esta el layer de la conectividad (la red de 4ta. y 5ta.
generacion), después esta la capa de aplicaciones, el gran problema del mercado es que existen un millén de
aplicaciones que entrega un millon de informaciones, sin embargo, me falta el tercer layer que es la parte de
exploracion (user experience) cuando le das utilidad al dato. La diferencia mas grande esta en cuantas aplicaciones
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0 casos de uso podemos explotar de las empresas mas alla de simplemente darle conectividad y esas aplicaciones
0 casos de usos en realidad el foco principal que ve el cliente es cuanto va a generar una eficiencia operativa, sus
nameros, su revenue y ese es el factor diferencial.

6. Enel segmento del B2B ¢ qué oportunidades o desafios representan estas tecnologias para las empresas
en los mercados?

R: Latecnologia es accesible para todos, lo que, si hay que trabajar es el modelo de negocios, porque hay empresas
que son muy sensibles a CAPEX y hay otras que no, entonces lo que hay que pensar es tenemos que adecuar las
diferentes soluciones al tipo de industria, no es lo mismo vender 4G o 5G al agro que vender a una minera, el agro
es pura commodity, a pesar de que ambos segmentos son regulados, el agro es mucho mas sensible al costo que la
minera, porgue ¢qué busca la minera? Eficiencia operacional, automatizando miles de procesos, las inversiones
que hacen las mineras en automatizacién son mucho mas grandes que el agro que es mas mecanico. Lo mismo
pasa para una empresa automovilistica, la sensibilidad al costo es desproporcional a otras industrias como los
puertos, por ejemplo, si bien es cierto ambos buscan lo mismo, la empresa automovilistica tiene la capacidad de
invertir CAPEX y el puerto no porque vive de servicios porque la inversion es OPEX y el OPEX debe encajarse
dentro de su planificacion de costos porque el costo para mover un contenedor nunca va a cambiar. De ahi parte
la propuesta de valor, es diferente vender en cada industria.

7. Cuando hablamos de segmento de grandes empresas y Pymes, segun el informe que recibimos del
INEGI, estamos hablando de mas de 10,000 empresas grandes, pero a nivel de Pymes hablamos de casi
5 millones, teniendo en cuenta que es un segmento mas grande, ¢ cuél seria la estrategia para ofrecer a
Pymes teniendo en cuenta que no tiene la capacidad de una gran empresa?

R: Se puede diferenciar por costos o por atributos del producto o servicio, mucha customizacién o bajo costo,
cuando vamos al mercado masivo (mercado de pymes) es un mercado muy sensible a costos, quieren tener lo
mejor por menos, entonces aca no puedo diferenciarme por customizacion si no por costos, entonces mi propuesta
de valor tiene que estar pensada a ser una commodities, tengo un servicio que lo voy a meter en el mercado masivo
y me lo van a comprar bajo determinado precio, cuando voy al mercado masivo debo tener un producto bueno
que funciona que requieren las diferentes industrias (banca, retail, etc.) con un determinado precio compatible
con el mercado, en ese sentido no puedo armar una infraestructura personalizada. Por ejemplo, si voy a una minera
grande, voy a vender toda esta infraestructura que yo tengo, si voy a una minera pequefia que producen poco con
poco margen no puedo vender toda la infraestructura, entonces tengo que pensar en modelo de negocio, entonces
empiezo a modular mis soluciones de los servicios al tipo de industria que estoy ofreciendo, no creas que yo voy
a tener mayor potencial de revenue de la parte de Pymes porque es un mercado transitorio, no hay un diferenciador
que me permita tener mayor penetracién porque siempre voy a pelear con precios y habran empresas que van a
ofrecer lo mismo que yo mas barato, entonces vas a tener que reducir mucho margen para poder atacar ese
mercado. Si te fijas, armo un centro de operaciones para industria no es lo mismo gestionar miles de empresas a
gestionar millones de empresas, mi inversion para gestionar el mercado masivo es mas grande que la inversion
para atender un mercado “customizable”. Hay productos que aplican a Pymesy no a grandes empresas y viceversa.
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