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RESUMEN EJECUTIVO
EACA es una empresa que comercializa datos inalambricos, datos cableados, servicios
domésticos conectados y transmision de contenido de video a los consumidores de B2C
ofreciendo un servicio personalizado para los clientes. La investigacion tiene como objetivo
principal elaborar el plan estratégico para EACA en el mercado estadounidense del 2024 al
2028.
Actualmente, el mercado donde se desarrolla es sumamente competitivo y la empresa tiene un
potencial de expansidn y posicionamiento mediante la adquisicion de espectros 5G; su ventaja
competitiva sostenible es una estrategia basada en liderazgo en costos, que se mantendra en el
planeamiento estratégico.
El objetivo general de EACA es posicionar a la compafiia como lider de servicios digitales en
el mercado estadounidense al 2028 mediante soluciones a la medida y una red de Ultima
generacion a precios competitivos. Para ello, se incrementara las ventas en un 57 % respecto
del 2023, lo cual le permitira liderar el mercado con un 30 % de participacion. Finalmente, se
alcanzard, para el 2028, una rentabilidad EBITDA por encima del 24 %.
Para ello, EACA tendréa cinco pilares fundamentales: marketing comercial, operaciones,
recursos humanos, sostenibilidad en las areas de 1+D, para el B2C segun la necesidad del

consumidor.
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INTRODUCCION

La propuesta de plan estratégico de EACA considera informacion histérica de los ultimos 9
afios (2015-2023). En dicha propuesta se formula y se selecciona las estrategias que se
implementaran para EACA en los proximos 5 afios (2024-2028).

El segmento de mercado el cual se enfoca EACA es el mercado de consumo B2C en los Estados
Unidos. Ademas, para el perfil de consumidor, se toma en cuenta las edades de 15 a 65 afios.
EACA ofrece cuatro servicios digitales a través de la adquisicion de licencias 5G, que se
realizara en el afio 0.

El trabajo contiene la siguiente estructura: en el Capitulo | se presenta el perfil competitivo de
la empresa, donde se observa que los servicios de la empresa EACA quedaran desfasados al
ofrecer tecnologia 4G, donde las preferencias de los consumidores se orientan por el uso de la
nueva tecnologia 5G.

El Capitulo Il se enfoca en el analisis externo. Asimismo, desarrolla el analisis del
microentorno de la EACA en relacidn con sus principales competidores de servicios digitales,
considerando las cinco fuerzas de Porter.

En el Capitulo 11 se presenta el analisis interno de EACA, tomando como base los dltimos 9
afios (2015-2023); se elabora la cadena de valor, el modelo de negocio Canvas, los analisis
tanto de VRIO como de las areas funcionales y, por Gltimo, la matriz de evaluacién de factores
internos.

En el Capitulo IV se encuentran las fuentes secundarias para realizar un andlisis descriptivo,
tomando en cuenta las variables sociodemograficas, que converse con la propuesta de valor.
En el Capitulo V, del planeamiento estratégico, se da a conocer el objetivo general, la vision,
mision y valores. Por Ultimo, se desarrolla la cadena de valor y el modelo de negocio de EACA.
En los capitulos VI al XI se presenta el andlisis y seleccion de estrategia, asi como los planes
funcionales de marketing, operaciones, operaciones, recursos humanos, responsabilidad social
corporativa y finanzas, lo cual permite elaborar el plan financiero y fortalecer la toma de

decisiones con una clara perspectiva financiera de la empresa EACA para los siguientes afios.



CAPITULO I. PERFIL COMPETITIVO DE LA EMPRESA

1. Antecedentes

El andlisis de este trabajo se realiza sobre la base de los resultados que obtuvo la empresa
EACA durante los afios 2018 a 2023.

A continuacion, indicamos cuales fueron las decisiones tomadas durante este periodo:

e EACA desarrollo una estrategia genérica en costos, buscando eficiencia operacional
y cuota de mercado, lo cual le permitié alcanzar un 17 % de participacion en Estados
Unidos y un NPS de 11 en el sector B2C, lo cual significa que la empresa obtuvo un
mayor porcentaje de promotores en comparacion con sus detractores, lo que es
positivo para EACA frente a sus competidores.

e Durante los 6 afios, EACA se enfocd en el precio establecido a los consumidores. Se
mantuvo en la tendencia del mercado, ya que este es el segmento con mayor
participacion de mercado de potenciales clientes (se establecié un precio medio
haciendo un benchmarking del mercado).

e Setomd en cuenta las noticias y la percepcidn que tenian del consumidor final, como,
por ejemplo, el hecho de contratar siempre mas asesores de clientes, ya que afio a afio
nos veiamos en la necesidad de incrementar el nimero de representantes para que
nuestra experiencia y el servicio al cliente sean los mejores.

e Nuestro foco estuvo centrado en el area de marketing y ventas, con el objetivo de
mejorar la atraccién de nuevos clientes mediante una estrategia de distribucion en
medios.

e Se priorizaron los servicios en la nube de la siguiente forma: desarrollo interno e
innovacion de hardware y software enfocandose en atender las necesidades de los
clientes y, asimismo, ofreciendo mejores servicios competitivos. Adicionalmente, se
invirtio significativamente en la infraestructura 4G del negocio, ya que todos los afios
se sobreexcede la capacidad de este recurso; ademas, los consumidores expresaban su
malestar por la caida de red y su lentitud, a excepcion del ultimo afio cuando la
inversion se redujo. Se incremento la inversion en infraestructura inalambrica 4G con
mas fuerza a partir del afio 4. En el 2023, se adquirieron licencias 5G para mantener e
incrementar la participacion de mercado de EACA en los Estados Unidos.

A continuacion, se observan los indicadores de gestion de EACA de los afios 2015 al 2023.



Tabla 1

Indicadores de gestion de la empresa EACA del simulador Digistrat, 2015-2023

Indicadores de

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

gestion
ROE 1000% 9.70% 980% 760% 510% 480% 490% 240% 1.00%
ROA 8% 8% 8% 6 % 4% 4% 4% 2% 1%

Margen utilidad

bruta

Margen utilidad

47 % 47 % 48 % 48 % 48 % 47 % 47 % 48 % 50 %

14 % 14 % 14 % 11% 8 % 7% 6 % 3% 1%

sobre ventas
EBITDA/Ventas 30.30% 30.60% 31.50% 28.70% 24.90% 24.00% 23.90% 21.50% 19.90%

2. Definicién del problema

2.1. Escenarios de accién
2.1.1. Hoyendia

O

EACA ha determinado su mercado en B2C, debido a que la poblacidn viene creciendo
a una mayor tasa de crecimiento poblacional, segun proyecciones al 2030 de Einar H.
Dyvik (2024) con corte al primer trimestre del 2024, las ventas en B2C representan
en promedio en los Gltimos afios en 61 % del 2015 al 2023. Ademas, hay una mayor
preferencia del consumidor estadounidense con respecto al uso de la tecnologia
(internet) desde sus dispositivos moviles, segun Statista (2024).

Cuenta con una sélida infraestructura en 4G: el 17 % de participacion en el mercado
B2C.

El pais donde opera actualmente es Estados Unidos, dado que existen las condiciones

para desarrollar el negocio 5G.

2.1.2. Enun corto plazo

o

o

Ingresar al mercado 5G a través de la compra de licencias

Invertir en innovacion de nuevos servicios agregados, con la finalidad de segmentar
la oferta de servicio en el segmento B2C mediante soluciones de inteligencia artificial
y otras tecnologias que contribuyan a mejorar la experiencia de los clientes finales
para el servicio postventa

Brindar mayor contenido y diversificar el catdlogo enfocado en clientes con perfiles
profesionales, pragmaticos y adolescentes

Invertir en infraestructura para ampliar la cobertura 5G, marketing digital para la

captacién de mayor cantidad de usuarios de los perfiles establecidos



2.1.3. Enun largo plazo
o EACA busca establecer alianzas estratégicas con compafiias del mismo rubro bajo la
estrategia de joint venture, las cuales al tener cobertura 5G ayudaran con su ingreso a
dicho mercado y, a cambio, EACA les brindara el acceso a toda su infraestructura 5G,
la cual puede ser usada por las otras compafiias para que extiendan sus redes a las
zonas donde no tienen tanto alcance.
o Incursionar en nuevos mercados a nivel global mediante la diferenciacion en costos
2.2. Definicion del problema
La empresa EACA tiene el reto de ser sostenible y competitiva en un entorno de incertidumbre
donde las nuevas tecnologias, red 5G, impactan en las necesidades y preferencias del
consumidor final con un cambio tecnolégico acelerado orientando nuestros esfuerzos a estar
en linea con estas tendencias para lograr una mayor cuota de mercado.
3. Propuesta de solucion
La presente investigacion desarrollard un plan estratégico de la empresa EACA para el periodo
2024-2028 en los Estados Unidos, donde brindara los siguientes servicios: datos inalambricos,
datos cableados, servicios domeésticos conectados y transmision de contenido de video
enfocado al segmento B2C donde priorizara generar ingresos para una rentabilidad 6ptima,
crecimiento sostenido e incremental, atraer y retener el talento humano, contrarrestar las
amenazas del mercado, crear y sostener una imagen de marca sélida.
4. Alcance
e Area geogréfica: La empresa EACA se enfocara en el mercado B2C en los Estados
Unidos.
e Tamarfio del mercado: La empresa EACA delimitara el tamafio de su mercado en
40,533,897 del segmento B2C que representa el 12 % de la poblacion total de los
Estados Unidos.
e Necesidades y preferencias: Los estadounidenses tienen necesidades con respecto al
uso de servicios digitales, los cuales deben cubrir los siguientes requisitos:

o Comunicacion: Utilizan servicios digitales para comunicarse con amigos,
familiares y colegas. Los servicios de mensajeria, las redes sociales y las
plataformas de videoconferencia son populares entre los estadounidenses.

o Educacion: Hacen uso de servicios digitales para aprender sobre una variedad de
temas. Los cursos en linea, los recursos educativos y las herramientas de

aprendizaje automatico son cada vez mas populares.



©)

Entretenimiento: Usan servicios digitales para disfrutar de peliculas, mausica,
juegos y otros contenidos de entretenimiento. Los servicios de transmision, las
plataformas de juegos y las redes sociales son populares entre los estadounidenses.
Compras: Utilizan servicios digitales para comprar una variedad de productos y
servicios. Los sitios web de comercio electronico, las aplicaciones de entrega y las
plataformas de crowdfunding son populares entre los estadounidenses.

Servicios financieros: Utilizan servicios digitales para gestionar sus finanzas. Los
servicios bancarios en linea, las aplicaciones de inversion y las herramientas de

planificacién financiera son populares entre los estadounidenses.

Y sus preferencias incluyen:

o

Accesibilidad: Los estadounidenses acceden a los servicios digitales desde
cualquier lugar y en cualquier momento.

Seguridad: Los estadounidenses solicitan que sus datos estén seguros.
Personalizacién: Los estadounidenses requieren que los servicios digitales se
adapten a sus necesidades y preferencias.

Innovacion: Los estadounidenses exigen lo Gltimo en innovacién en servicios

digitales.

Segun Euromonitor (2023), dichas preferencias se agrupan en los siguientes tipos de

consumidores:

o

@)

Minimalistas: Buscan productos de calidad y estan dispuestos a pagar si las

compras son mas duraderas.

Planificadores cautelosos: Son fieles a las marcas de confianza y planifican sus

compras antes de hacerlas.

Luchadores impavidos: Buscan experiencias de compra a medida y personalizadas,

promociones en ultimas tendencias y disponibilidad de plataformas de compra en

linea (experiencia omnicanal sin fisuras).

Activista empoderado: Buscan productos competitivos, recompensas 0 programas

de fidelidad y descuentos en marcas o servicios adquiridos con regularidad.
Tecnologia: EI mercado de servicios digitales tiene una demanda creciente e
innovacion constante que se ha incrementado en estos Gltimos afios postpandemia,
como son los servicios digitales 4G y 5G a través de soluciones diferenciadas y de alta
calidad bajo una estrategia que brinda al mercado B2C el servicio de datos

inalambricos, datos por cable, servicios para el hogar conectado y transmision de



contenido de video para su entretenimiento. Los recursos tecnolégicos que EACA va
a usar deben sostener sus servicios que hacen uso de la red 5G, los cuales son los que
tienen un alcance mayor. Adicional a ello, la empresa debe innovar de forma
constante, ya sea a traves de nuevos servicios, de una mayor personalizacion o de la
implementacion de nuevas tecnologias, un sistema de mejora continua y un sistema

de atencion al cliente omnicanal.



CAPITULO II. ANALISIS EXTERNO

En el presente capitulo se evalta las variables del macroentorno que puedan impactar en las
empresas del sector de servicios digitales, identificando a su vez las oportunidades y amenazas.
1. Macroentorno

Para analizar el macroentorno se realiz el analisis Pestelg. Al respecto, segun el Banco Central
de Reserva del Pert (2023), en el Gltimo trimestre del 2023, la actividad econdmica a nivel
global crecio sobre la base de la evolucién del sector servicios y el mercado laboral.
Adicionalmente, el sector de servicios digitales en Estados Unidos ha estado en auge en los
altimos afios, impulsada por el dinamismo de las tecnologias digitales. En 2015, el sector de
telecomunicaciones represent6 el 10.2 % del PIB estadounidense, y su contribucion ha ido
aumentando desde entonces. En 2022, el sector representd el 12.4 % del PIB, lo que equivale
a un valor de 2.4 billones de ddlares. Asi también, se estima que el crecimiento mundial ha
tenido una ligera alza para 2023, pasando de 2.4 % a 2.5 % (Federal Reserve Board, 2023). Sin
embargo, para los siguientes trimestres se espera una desaceleracion, debido a factores como
por ejemplo el ajuste de las condiciones financieras, el impacto de la politica monetaria, la
demanda agregada y un menor dinamismo del mercado laboral.

Tabla 2

Variables del macroentorno

Variables Oportunidades Amenazas

- Existencia de la Administracion Nacional de
Telecomunicaciones e Informacién (NTIA por - Posible reanudacion de la regulacion
sus siglas en inglés) para expandir el acceso a de la neutralidad de la red

internet de banda ancha - Incertidumbre econémica y aumento
- Programas gubernamentales para impulsar la del endeudamiento

innovacion y el crecimiento econémico

- Crecimiento sostenido del ingreso y ahorro

Politicas y legales

- Potencial recesién econémica

Economicas

Socioculturales y
demogréficas

Tecnoldgicas

Ambientales

personal.

- Aumento del gasto del consumidor, la
inversion empresarial y las exportaciones

- Crecimiento del segmento de mercado
objetivo (personas 15 a 64 afios)

- Aumento del uso de comercio electronico,
redes sociales, servicios de streaming y
aplicaciones mdviles

- Mayor acceso a internet y uso de dispositivos
moviles
- Adopcién de nuevas tecnologias

- Desarrollo de redes 5G mas eficientes
energéticamente

- Potencial para reducir las emisiones de
carbono de la industria mavil

- Subida de las tasas de interés
- Disminucién de la riqueza de los
hogares

- Mayor preocupacion por la privacidad
y la seguridad de los datos

- Répido avance tecnolégico

- Impacto ambiental de la construccion e
instalacion de infraestructura de redes

- Contaminacidn electromagnética

- Regulacién y compromisos para
reducir las emisiones de CO2




2. Microentorno

2.1. Descripcion de la industria

Las telecomunicaciones en EE. UU. han mantenido un crecimiento constante: 3.2 % en 2018
y 5.6 % en 2022. La cobertura nacional de 4G es del 99.9 % y de 5G, 42 % en 2022. La FCC
requiere redes 4G o0 5G en todos los estados, con algunos estados mostrando mayor adopcion
de 5G. Las empresas se adaptan rapidamente a tendencias como 5G, loT, inteligencia artificial
y nube. El crecimiento continuo se atribuye al aumento de usuarios, dispositivos mdviles y
popularidad de aplicaciones y juegos online. Se espera un aumento de 400 millones de nuevos
abonados a nivel mundial para 2025, siendo EE. UU. un mercado dindmico. A pesar de una
disminucion del 1 % en suscriptores méviles en 2020, el crecimiento sostenible del 3% se
observo en el 2021 y 2022 , la cual se observa en la Figura 1:

Figural

Namero de suscripciones de telefonia moévil en los Estados Unidos de 1984 a 2022 (en

millones)

Number of mobile cellular subscriptions In the United States from 1984 to 2022 (in
millions)
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Nota. El gréfico representa la cantidad de suscripciones en moviles celulares, seglin Taylor P. (2024)

Ademas, segun la National Telecommunications and Information Administration (2022), “los
hogares en EE. UU. estarian dispuesto a pagar por un promedio de $10 al mes por el servicio
de Internet en el hogar, aunque tres de cada cuatro dicen que cualquier costo es demasiado”,
pero considerando como razén principal la falta de habilidades digitales o problemas de

accesibilidad.



La penetracion de internet mévil en EE. UU. alcanzé al 62 % de los usuarios totales. Existe
una brecha de uso del 35 %, que representa un mercado potencial significativo para captar
nuevos clientes, apoyandose en la tendencia creciente del uso de internet.

2.2. Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Se utilizara el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter para analizar el sector de
telecomunicaciones.

2.2.1. Rivalidad entre empresas competidores

Tabla 3

Rivalidad entre empresas competidoras

Rivalidad entre Limite Muypoco  Poco Muy Limite Impacto

competidores  inferior atractivo atractivo Neutral - Atractivo atractivo superior % Ponderado
NUmero de Alto 3 Bajo 20% 0.6
competidores
Tamafio de los  Alto 1 Bajo 20 % 0.2
competidores
Crecimiento del Bajo 5 Alto 20 % 1
sector
Diferenciacion  Bajo 5 Alto 20% 1
del producto
Concentracién  Alto 2 Bajo 10% 0.2
del mercado
Elasticidad del ~ Alto 3 Bajo 10 % 0.3
prodcuto

100% 3.3

La evaluacion de esta fuerza es de 3.3, lo cual representa una posicion neutral, debido a la
presencia de grandes empresas como Verizon, AT&T, T-Mobile US, Sprint y Starlink; la
competencia intensa en precios, ofertas y cobertura; la convergencia de servicios fijos y
moviles, y la inversion constante en infraestructura y tecnologia.

2.2.2. Amenaza de nuevos competidores

Tabla 4

Amenaza de nuevos competidores

Amenaza de - -
nuevos Limite - Muy poco  Poco Neutral Atractivo Muy Limite  Impacto Ponderado
. inferior atractivo atractivo atractivo superior %
competidores
Niveles de precios Alto 1 4 Bajo 20 % 1
Niveles de Alto Bajo 15% 0
inversiones
Economias de Bajo 4 Alto 10 % 0.4
escala
Lealtad de los Bajo 3 Alto 15% 0.45
clientes
Expertise Alto 3 Bajo 10 % 0.3
acumulado
Acceso a los Bajo 2 Alto 10 % 0.2
canales de
distribucion
Barreras politico- Alto 4 Bajo 20 % 0.8
legales
100 % 3.15




La evaluacion de esta fuerza es de 3.15, lo cual representa una posicion neutral, esto se debe a
las barreras de entrada altas por la necesidad de licencias, infraestructuray capital, la regulacion
gubernamental y el control del espectro radioeléctrico, la dificultad para competir con la base
de clientes establecida y la marca de las empresas existentes, y las oportunidades para nuevos
entrantes en nichos especificos o con modelos de negocio innovadores.

2.2.3. Poder de negociacion de los proveedores

Tabla 5

Poder de negociacién de los proveedores

Poder de . -
negociacion de Limite - Muypoco  POCO — \oera) Atractivo M4 Limite Imgacto Ponderado
0s proveedores inferior atractivo atractivo atractivo superior %)

p
Cantidad de Alto 2 Bajo 25% 0.5
proveedores
Concentracion Alto 3 Bajo 20 % 0.6
de proveedores
Variedad de Alto 4 Bajo 20 % 0.8
Articulos
Sustitutos
Estructura de Alto 3 Bajo 15% 0.45
canales de
distribucion
Servicio de Alto 3 Bajo 20 % 0.6
Atencidn

100 % 2.95

La evaluacion de esta fuerza es de 2.95, lo cual representa una posicién neutral, debido a la
dependencia de proveedores de equipos de red, como Ericsson, Apple, Nokia y Huawei; la
negociacion de precios y condiciones de compra, el desarrollo de relaciones estratégicas con
proveedores y la basqueda de proveedores alternativos para diversificar el riesgo.

2.2.4. Poder de negociacion de los clientes

Tabla 6

Poder de negociacion de los clientes

Poder de Muy Limite Impacto

negociacion de _le!te Muy poco POCC.) Neutral Atractivo . . Ponderado
. inferior  atractivo atractivo atractivo superior %

los clientes
Nivel de Alto 5 Bajo 50 % 25
organizacion
Nivel de Alto 2 Baja 50 % 1
informacién

100 % 35

La evaluacion de esta fuerza es de 3.5, lo cual representa una fuerza neutral alta, debido a la
sensibilidad al precio y a la calidad del servicio, la existencia de opciones de sustitucién
(MVNO, Wi-Fi), la capacidad de los clientes para cambiar de proveedor facilmente y el

crecimiento del poder de los consumidores debido a la informacion y comparacion online.
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2.2.5. Amenaza de productos o servicios sustitutivos

Tabla 7
Amenaza de productos o servicios sustitutos
Amenazade Limite Muy poco Poco Neutral Atractivo Muy Limite Impacto Ponderado
productos inferior  atractivo atractivo atractivo superior %
sustitutos
Cantidad de Alto 2 Bajo 50 % 1
productos
sustitutos
Aceptacion de Alto 3 Baja 50 % 15
los productos
sustitutos
100 % 25

La evaluacion de esta fuerza es de 2.5, lo cual representa una fuerza poco atractiva, debido al
desarrollo de tecnologias alternativas como Wi-Fi 6E, Starlink, 5G privado; el crecimiento de
servicios over the top (OTT) como VolIP, videollamadas y streaming, y sustitucion de servicios
tradicionales de voz y SMS por aplicaciones moviles.

Como conclusion, se obtiene la Tabla 8, donde se detalla el promedio de las cinco fuerzas, el
cual es 3.12. Esto indica que el sector es ligeramente atractivo, ya que se evidencia que la
rivalidad entre los competidores, laamenaza de nuevos competidores y el poder de negociacion
de los clientes mantienen una posicion superior a lo neutral, mientras que la amenaza de
productos sustitutos y el poder de negociacion de los proveedores son poco atractivos.

Tabla 8

Promedio de las cinco fuerzas de Porter

_L|m|_te Muy poco POCC.) Neutral Atractivo MUY L|m|_te Impacto Ponderado
inferior _atractivo _ atractivo atractivo  superior %
Rivalidad entre Alto 3.3 Bajo 25% 0.83
competidores
Amenaza de Alto 3.15 Bajo 20 % 0.63
nuevos
competidores
Amenaza de Alto 25 Bajo 15% 0.38
productos
sustitutos
Poder de Alto 2.95 Bajo 20 % 0.59
negociacion de
los proveedores
Poder de Alto 35 Bajo 20 % 0.70
negociacion de
los clientes

100 % 3.12
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2.3. Matriz de perfil competitivo (MPC) de EACA

La MPC se utiliza para analizar la competencia directa de EACA en el mercado de telecomunicaciones de EE. UU. Este andlisis incluye a los tres
grandes operadores nacionales con licencias 4G y 5G. Para identificar a la competencia directa, se comparan empresas segun sus estrategias e
innovaciones en productos y servicios, considerando variables como el precio, la velocidad de red, la confiabilidad de la red, la cobertura de la red

y la calidad de contenido. Finalmente, se presenta la MPC en la Tabla 9:

Tabla 9

MPC de EACA

EACA ATT T Mobile Verizon
Factores criticos de éxito Peso  Calificacion Puntuacion Calificacion Puntuacioén Calificacion Puntuacion Calificacion Puntuacién
Precio 30% 4 1.2 5 15 5 15 4 1.2
Velocidad de red 25% 4 1 5 1.25 5 1.25 5 1.25
Confiabilidad de la red 15% 4 0.6 5 0.75 4 0.6 5 0.75
Cobertura de red 15% 3 0.45 5 0.75 4 0.6 4 0.6
Calidad del contenido 15% 3 0.45 4 0.6 4 0.6 4 0.6
100% 3.7 4.85 4,55 4.4

Al analizar a EACA y compararla con sus tres principales competidores sobre la base de los cinco factores criticos de éxito, se puede identificar
las areas de mejora y oportunidades para diferenciarse en un mercado altamente competitivo. Segun la matriz, que se muestraen la Tabla 9, AT&T
es la empresa lider competitiva en el mercado con 4.85 de puntuacion. Con esta informacién, EACA desarrollara estrategias comerciales efectivas,
que garanticen el crecimiento y éxito de la empresa en un entorno digital.

2.4. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

A continuacion, se presenta los factores externos claves de la matriz EFE en la Tabla 10.
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Tabla 10
Matriz EFE

Factores externos clave j
- Peso Valor Puntaje
Oportunidades ponderado

Crecimiento del mercado de servicio digital a un ritmo acelerado

i . . 6.00 % 4 0.24
por la penetracion del internet y desarrollo de nuevas tecnologias
Crecimiento del uso de equipos moéviles y tablets por aumento de
la tendencia de compra online (e-commerce)
Aumento por la tendencia de realidad virtual y aumentada para
crear experiencias envolventes e inmersivas para los clientes (tours  4.00 % 3 0.12
virtuales, entretenimiento, etc.)
El uso de la inteligencia artificial y el crecimiento de 10T para la

6.00 % 4 0.24

- A e - 4.00 % 3 0.12
mejora de experiencias y servicios al cliente
L_a Fecnologla 5(_5 apertura nuevas gpo,rtgnldades para los servicios 12.00 % 4 0.48
digitales y velocidades de datos mas rapidos
Crecmyento de la nube para reducir costos y escalar las 4.00 % 3 0.12
operaciones
Crecimiento en el uso de MKT digital y estrategia de medios 12.00 % 3 0.36
Subtotal 48.0 % 1.68

Amenazas

Dependencia de proveedores externos (hardware, software, etc.) 8.00 % 3 0.24

gue puede afectar los servicio ante un retraso

Rapida obsolescencia tecnoldgica y el desarrollo de nuevas
tecnologias como la 1A pueden desplazar a las empresas que nose ~ 7.00 % 3 0.21
adapten a dichos cambios

La regulacion gubernamental puede imponer nuevas normas de

0,
privacidad de datos, seguridad, impuestos, etc. 6.00 % 4 0.24
Cambios en ?I, mercado laboral por la automatizaciony la 3.00 % 1 0.03
subcontratacion
Los _cqnfll_ctos sociales pt_Jeden impactar en la interrupcion del 3.00 % 1 0.03
servicio e impactar negativamente en la empresa.
V0|at,I|IC_Iad por las incertidumbres financieras o recesiones 8.00 % 3 0.24
econémicas
Clberataques pueden_lmpactar en los datos de las empresas y 3.00 % 2 0.06
causar dafios en los sistemas
A!ta volatilidad en los habitos de consumo o expectativas de los 8.00 % 4 0.32
clientes
N_Ut_avos competidores pueden ingresar al mercado de servicio 400 % 3 0.12
digital
Impacto de los desastres naturales en la infraestructura y sistemas 200 % 2 0.04
de la empresa
Subtotal 52.0 % 1.53
Total 100.0 % 3.21

Con esta matriz, podemos observar cuéles son los factores externos que afectan el desempefio
de nuestra compairiia, obteniendo como resultado 3.21, lo cual significa que como empresa

estamos respondiendo de manera eficaz a las oportunidades y amenazas del entorno.
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CAPITULO I11. ANALISIS INTERNO
En el presente capitulo se desarrolla el analisis interno del 2018 al 2023, definiendo los
objetivos y estrategias que se plantearon para EACA.
1. Vision
Ser lideres en el mercado conectando personas a través de servicios digitales e innovadores
disefiados a medida para nuestros consumidores de manera rapida, facil y segura.
2. Mision
Brindar soluciones digitales con servicios personalizados para satisfacer necesidades
especificas con altos estandares éticos y socialmente responsables, contribuyendo al desarrollo
sostenible de las comunidades.
3. Valores
Confianza, velocidad, calidad, confidencialidad, ética, competitividad, innovacidn, excelencia
en el servicio al cliente, responsabilidad social y trabajo en equipo.
4. Obijetivos
4.1. Objetivos generales
Posicionar a EACA como lider de servicios digitales de lared 4G en el mercado estadounidense
al 2023, desarrollando nuevas soluciones, mejoras de los servicios digitales y calidad de
servicio mediante la optimizacion de la experiencia al usuario, la velocidad y fiabilidad del
servicio.
4.2. Objetivos estratégicos
4.2.1.0bjetivos de rentabilidad

e Alcanzar una utilidad neta del 10 % sobre las ventas para el 2023

e Alcanzar, al 2023, una rentabilidad (EBITDA) encima del 18 %

e Reducir el ratio de costos y gastos totales sobre los ingresos sobre 50 %
4.2.2.0bjetivos de crecimiento

e Incrementar las ventas totales en EE. UU. en un 15 % al 2023

e Alcanzar un 20 % de participacion de mercado en EE. UU. al 2023
4.2.3.0bjetivos de sostenibilidad

e Incrementar la inversion de I+D sobre las ventas del 15 % con el objetivo de promover

la fidelizacion de los clientes (sistema omnicanal) e inclusion digital

5. Modelo de negocio a partir de 2018-2023
La empresa enfocard su ventaja competitiva y de crecimiento mediante la mejora de la

infraestructura 4G al 2023. El modelo Canvas se muestra en la Tabla 13.
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Tabla 11

Modelo de negocio Canvas 2018-2023

Asociaciones clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relaciones con clientes

Segmentos de mercado

* Fabricantes de fibra

* Empresas de telecomunicaciones
* Bancos

* Productoras de contenido
streaming

* Agencia medios digitales

* Proveedor infraestuctura cloud y
onpremise

* Fabricantes decodificadores

* Proveedor desarrollo SW

* Proveedor pasarela de pagos

* Comision Federal de
Comunicaciones - Estados Unidos
(FCC)

* Administracion Nacional de
Telecomunicaciones e Informacion
- Estados Unidos (NTIA por sus
siglas en inglés)

*Ofrecer servicios digitales
*Gestionar las relaciones con los
clientes

*Administrar las finanzas
*Explotacion big data

*Inversion en infraestructura
*Innovacion tecnoldgica constante
*Cultura empresarial disruptiva

Recursos

*Infraestructura 4G

*Personal de ventas y atencion al
cliente

*Sistemas de gestion (CRM)

*Plan continuidad (nube)

*Plan de medios

*Respaldo financiero en el mercado
*Servidores Cloud y On Premise

*Ofrecer servicios digitales de alta
calidad y bajo costo a los
consumidores

*Autoservicio: los clientes pueden
administrar sus cuentas y servicios
de forma independiente.
*Asistencia al cliente: Asistencia
de un representante de servicio al
cliente por teléfono, correo
electrénico o chat en linea.
*Programas de fidelizacion: los
clientes pueden obtener
recompensas por su lealtad:
descuentos, recompensas en
efectivo y acceso a contenido
exclusivo.

Canales

*Ventas directas: ventas directas a
través de un sitio web o una
aplicacion movil

*Ventas indirectas: ventas a través
de socios minoristas o
distribuidores

*Marketing digital: publicidad en
linea, marketing de contenido y
marketing de redes sociales

*La empresa se dirige al mercado
de consumo B2C en los Estados
Unidos.

Estructura de costos

Fuentes de ingresos

Variables:

Fijos:

*Costos de infraestructura.
*Costos de personal.

*Costos de marketing

*Licencia por usuario (streaming)
*Comision pasarela pago

*Uso infra cloud - onpremise

*Agencia de medios
*Decodificadores
*Campafas marketing
*Licencia 5G

*Costos administrativos y financieros

*Costo Tl

*Servicio de datos moviles 4G
*Servicio de datos cableado
*Servicio de hogar conectado
*Servicio de video streaming
*Cargos por servicios adicionales
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6. Cadena de valor

La cadena de valor se disefio para identificar y optimizar las actividades clave de la empresa,
con el objetivo de lograr una ventaja competitiva basada en el liderazgo en costos. Para ello, la
cadena de valor debe ser eficiente; es decir, debe minimizar los costos sin sacrificar la calidad
del producto o servicio (Porter, 2012).

EACA cuenta con un equipo 1+D, enfocado en evaluar permanentemente al cliente buscando
soluciones rapidas y a medida, agregando valor brindando un servicio diferenciado con una
excelente calidad y tecnologia al mercado objetivo con un precio competitivo. La logistica de
entrada y salida se maneja como en cualquier otra industria, gestionando stock e inventario de
nuestros recursos necesarios para la atencion, midiéndose de acuerdo con una estimacion de
demanda y de la poblacion de mercado, trabajando de la mano con contratistas para una
eficiente distribucion en EE. UU.

Las operaciones se enfocan en el mantenimiento constante de nuestra infraestructura e
inspeccion de calidad para brindar un excelente servicio. El equipo de marketing se mantiene
alineado a la estrategia comercial, brindando el soporte e innovacion necesarios para impactar
en el mercado, como se observa en la Figura 2.

Figura 2
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7. Analisis de areas funcionales

La unidad de negocio de EACA ubicada en EE. UU. comercializa servicios digitales, datos
inalambricos, datos por cable, servicios para el hogar conectado y transmisién de contenido de
video a los consumidores.

7.1. Gerencia comercial y de marketing

La gerencia comercial y de marketing desarrolla y ejecuta estrategias de captacion de nuevos
clientes, retencién de clientes existentes y aumento de los ingresos; asimismo, busca
constantemente nuevas ofertas de servicios, el desarrollo de campafias de marketing mas
atractivas, implementar programas de lealtad a los clientes y el desarrollo de estrategias de
precios para competir en la industria.

A pesar de que la competencia fue bastante agresiva, luego del andlisis de los estados
financieros se mantuvo el foco de inversion en publicidad en medios en lineas propias, como
nuestros sitios web, y publicidad en television y, sobre todo, en personal de ventas altamente
calificado para nuestros centros de atencion al cliente, como se observa la Figura 3.

Figura 3

Ingreso por ventas vs. gastos de marketing B2C (en millones $) en EE. UU.
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7.2. Gerencia de operaciones

La gerencia de operaciones planifica y ejecuta las actividades de abastecimiento, compras,
produccién y distribucion. Esta area permite que la infraestructura de red proporcione los
servicios de telefonia y datos (red) al cliente, garantizando que se mantengan disponibles y
funcionen de manera eficiente, monitoreando y resolviendo los problemas de manera eficiente
y rapida, de manera que la respuesta a las consultas de los clientes sea rapida. El area de 1+D
se enfoca en la inversidén de desarrollo en la infraestructura de red ya sea en cableado o

inaldmbrico; asi como inversién en desarrollo de servicios acorde a las tendencias del mercado.
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Iniciamos operaciones en el afio 2017 utilizando servicios y tecnologia para red 4G en el
mercado estadounidense. Invertimos méas de $400 MM, en el afio 2023, en innovacion de
hardware y software, lo que nos permitié atender de manera eficiente a nuestros clientes en
EE. UU.
Tabla 12

Inversion en Infraestructura de red (millones de ddlares)

Inversion en infraestructura de red

. . 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
(millones de délares)

Cableado

Fibra $612 $673 $842  $950 $1,050 $1,700 $1,000
Infraestructura de red $520 $582 $740 $950 $1,050 $1,700 $1,000
Inaldmbrico

Torres de telefonia mévil y equipos de red 4G $762 $876 $1,139 $1,225 $1,350 $1,500 $1,705
Torres de telefonia mévil y equipos de red 5G $0 %0 $0 $0 $0 $0 $0

7.3. Gerencia de finanzas

Esta unidad se encarga de la gestion, desarrollo y asignacion de recursos financieros para las
diversas areas de la empresa. Adicionalmente, se encarga de realizar el correcto seguimiento al
gasto generado para alertar cualquier tipo de desviacion que pueda ocurrir. De igual manera,
esta gerencia brinda el soporte necesario a las demas en cuestién de como organizarse para que
puedan disponer de sus recursos eficientemente. Otra actividad importante que se debe realizar
es la correcta estimacién de iniciativas y recursos que estas van a requerir, ya que esto afecta
de forma directa la deuda a corto plazo.

Desde el 2017 hasta el afio 2023 se ha visto que el EBITDA ha sufrido una disminucién
promedio de $354.95 MM, empezando con 7.8 B y terminando con 5.7 B; esto se debe a que
cada afio las estrategias de inversion para las diversas unidades de la compafiia no generaron la
demanda que se proyectaba, lo cual disminuy0 la cantidad de ingresos. A raiz de esta situacion,
se proyecta que para los proximos afios se desarrollarda un plan estratégico que desacelere y
contrarreste esta disminucion del EBITDA.

Adicionalmente, EACA posee capacidad de endeudamiento y solvencia, la cual se observa en

los ratios por afo en la Tabla 13:
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Tabla 13

Indicadores financieros 2017-2023

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Liquidez 1,23 1,28 1,11 0,95 0,84 0,63 0,62
Endeudamiento 0,22 0,21 0,21 0,22 0,22 0,25 0,30
Solvencia 5,58 5,72 5,66 5,55 5,45 5,02 4,33
Capital Trabajo 1.455.511.890 1.799.776.144 741.774.443 -349.202.865 -1.208.898.358 -2.948.919.309 -3.209.844.848

7.4. Gerencia de recursos humanos

La gerencia de recursos humanos se encarga del proceso de reclutamiento y seleccion de personal identificando el mejor talento para las vacantes
que tiene la empresa, continuando con el proceso de induccion y capacitacion otorgando las herramientas necesarias para cumplir con las funciones
de manera eficiente. Esta gerencia cumple un rol importante en la organizacién porque vela por el correcto desempefio de los colaboradores y por
mantenerlos motivados.

Es importante considerar un nuevo plan de incentivos, capacitaciones o beneficios para controlar el estrés de nuestros colaboradores o aplicar
cortos programas de retencion.

Tabla 14

Gastos administrativos en porcentaje (2017-2023)

Gastos administrativos 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Servicio al cliente 4% 5% 6 % 6 % 7% 10 % 7%
Administrativo general 4% 5% 5% 5% 5% 4% 5%

Nota. Gastos con respecto a los ingresos B2C
8. Anadlisis VRIO

Segun el analisis VRIO aplicado a la empresa, EACA presenta una ventaja competitiva sostenible en eficiencia en costos; si bien esta ventaja
impuls6 y mejord nuestra participacion de mercado, tenemos otras ventajas competitivas por explotar: el talento humano altamente calificado, el

solido programa de fidelizacion de clientes, la plataforma omnicanal para mejorar la experiencia del cliente y la flexibilidad financiera.
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Finalmente, hallamos dos oportunidades de mejora (ventaja competitiva temporal): una
infraestructura solida en todo EE. UU. sobre la red 4G y el desarrollo de I+D para asegurar la

sostenibilidad del negocio a largo plazo, como se observa la Tabla 15:

Tabla 15
Analisis VRIO (EACA)
Recurso Valioso Raro Imitable Organizado Ventaja competitiva
Infraestuctura sélida en todo EE. UU. Ventaja competitiva
sobre la red 4G Si No Si No temporal
Ventaja competitiva
Flexibilidad financiera Si No Si Si por explotar
Ventaja competitiva
Desarrollo de 1+D Si Si No No temporal
Capacidad Valioso Raro Imitable Organizado Ventaja competitiva
Plataforma omnicanal para mejorar la Ventaja competitiva
experiencia del customer experience  Si No Si Si por explotar
Sélido programa de fidelizacion de Ventaja competitiva
clientes Si No Si Si por explotar
Ventaja competitiva
Talento humano altamente calificado  Si No Si Si por explotar
Ventaja competitiva
Eficiencia en costos Si Si Si Si sostenible

9. Ventaja competitiva

De acuerdo con el analisis VRIO realizado, se concluye que tenemos una ventaja competitiva
sostenible en liderazgo en costo, ya que somos reconocidos en el mercado como la empresa
que ofrece servicios de calidad a menor costo; ello es valorado por el consumidor por la
excelente relacion calidad-precio. De esta manera, aumentamos la demanda de nuestros
servicios y captamos una mayor cantidad de clientes.

10. Matriz de evaluacidn de factores internos (matriz EFI)

Los valores ponderados obtenidos son de 3.34, lo cual significa que somos una compafia

estable y sélida que viene aprovechando de manera eficiente sus fortalezas.
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Tabla 16

Matriz de evaluacion de factores internos clave

Factores internos clave Puntaje

Fortalezas Peso  Valor ponderado
Buena cobertura de red 4G 7.00 % 4 0.28
Talento humano experimentado y altamente calificado 7.00 % 4 0.28
Solida infraestructura de red 4G para implementacion de 5G 5.00 % 4 0.20
Alta capacidad de innovacion tecnolégica y constante 6.00 % 3 0.18
Cgltura gmpresarlal disruptiva que promueve la creatividad y colaboracién 4.00 % 2 0.08
cliente céntrica
Alianza estratégica con proveedores e instituciones académicas 5.00 % 2 0.10
Marca conflab'le y reconqc]da en el sector por ser eficientes en costos y 3.00 % 3 0.09
mantener precios competitivos
Alta eficiencia operativa adoptando nuevas tecnologias para automatizar los 6.00 % 4 0.24
procesos
E(Iggggldad financiera en la capacidad de endeudamiento y solvencia del 700 % 4 0.8
Programas de fidelizacion de clientes efectivos 7.00 % 0.28
Subtotal 57.0 % 2.01
Debilidades
Red 5G de EACA poco desarrollada a diferencia de sus competidores 12.00 % 4 0.48
Infra}e_structura obsoleta en algunas zonas puede afectar la calidad de los 11.00 % 0.33
servicios
Desaceleracion en el ratio de. §at|sfacc;|on al cliente que puede afectar la 6.00 % 3 0.18
lealtad a la marca y la retencion de clientes
Falta d_e inversién en marketing y ventas para llegar a los clientes 8.00 % 3 0.24
potenciales
Los ingresos de EAC_:A han disminuido en los Gltimos afios con posibilidad 4.00 % 2 0.08
de afectar la rentabilidad a largo plazo.
La poca capacidad de liquidez y capital de trabajo puede afectar la

R ) PR 2.00 % 1 0.02
viabilidad del negocio y la participacion de mercado.
Subtotal 43.0 % 1.33
Total 100.0 % 3.34
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADO
Para realizar la investigacion de mercado, se realizara una recopilacion y andlisis descriptivo
del mercado estadounidense objetivo del afio 2024-2028, tomando en cuenta las variables
demograficas, de comportamiento de compra, de consumo de internet, edad, ingresos u otras
caracteristicas relevantes, de tal modo que se perfile la propuesta de oferta de valor. Es
importante mencionar que como fuente de datos principales se utilizara datos de la Oficina del
Censo de los Estados Unidos (United States Census Bureau) para el respectivo analisis.
1. Objetivos
1.1. Objetivo general
El objetivo es conocer a fondo las caracteristicas, el comportamiento y las tendencias de los
servicios digitales para el segmento B2C en el mercado estadounidense, el cual tiene un
potencial de crecimiento elevado; ademas, representa méas del 61 % de nuestros ingresos, con
un NPS potencial que permite competir en la industria.
Asimismo, se identifican oportunidades y desafios claves respecto del perfil y las preferencias
del consumidor, la infraestructura existente y los posibles obstaculos para la implementacion y
desarrollo de la tecnologia 5G.
1.2. Objetivos especificos
e Evaluar el crecimiento de la penetracion actual del mercado de servicios digitales en
el mercado estadounidense
e Analizar las preferencias del consumidor identificando las caracteristicas o servicios
mas valorados y demandados por los consumidores: velocidad, precio, servicio al
cliente, calidad de contenido, confiabilidad y cobertura de red
e Examinar el nivel de ingresos de la poblacion del mercado estadounidense con la
finalidad de poder identificar nuestro mercado potencial
e Observar la generacion de edad mas predominante en nuestro mercado objetivo
e Estudiar el porcentaje de poblacion objetivo que tiene una mayor demanda de uso del
internet
2. Formulacion del disefio de investigacion
2.1. Fuentes de informacion
Es preciso indicar que para desarrollar el presente plan estratégico empleamos fuentes
secundarias, debido a que estas nos brindan informacion precisa con respecto a data historica
y actual de nuestro mercado. No utilizamos fuentes primarias como encuestas, focus group o

entrevistas. Las fuentes secundarias se pueden revisar en el Anexo 3.
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2.1.1.Técnica para la obtencién de datos cuantitativos

Se realiz6 un andlisis descriptivo de segmentacion y cruce de datos, en funcién a la data
obtenida por Census U.S. Census Bureau (2022), para determinar el tamafio de la poblacion
estadounidense, delimitando al mercado objetivo sobre la base de las variables demogréficas,
comportamiento de compra, consumo de internet, edad e ingresos.

3. Metodologia de la investigacion

La investigacion de mercado toma como referencia las variables cuantitativas y cualitativas, y
esta apoyada en fuentes secundarias del sector de telecomunicaciones con tecnologias 5G, asi
como estudios de mercado realizados en los Gltimos afios que se sostienen en la informacion
actualizada por consultoras especializadas en estadistica y oficinas gubernamentales que
realizan estudios especificos por sectores y estados. Consideramos relevantes las variables
demograficas, de comportamiento de compra, consumo de internet, edad, ingresos. Esta
informacidn sera Gtil para filtrar las variables y segmentar el mercado objetivo, estandarizar y
analizar la data para la elaboracion de cuadros y graficos que muestren tendencias del mercado,
comprender mejor como se desarrolla el mercado y, tomando en cuenta las capacidades y
competencias de la empresa EACA, inferir cual es el mejor escenario de penetracion y
participacion de mercado.

4. Andlisis de la demanda

4.1. Perfil del consumidor final

Segln la encuesta Consumer Lifestyles, realizada por Euromonitor (2023), el 77 % de los
encuestados prefieren vivir experiencias virtuales online y comunicarse por este medio en lugar
de hacerlo face to face; solo el 34 % de ellos utiliza la realidad virtual para mejorar su
experiencia de compra. Por otro lado, el 48 % de los encuestados prefiere el anonimato en
internet, y el 72% de este grupo gestiona activamente el intercambio de datos y la
configuracion de privacidad.

La generacion X y los millennials son aquellos que prefieren realizar compras por internet;
representan en promedio mas del 40 %. Los que prefieren leer comentarios en linea son los
millennials; en ellos encontramos nuestro principal foco de estrategia comercial. Ademas,
segun la encuesta mencionada, se determina que los millennials valoran mas el uso de las
experiencias virtuales en linea. Asi también, el 12 % de los consumidores prefiere utilizar la
cuenta o el sitio web de la empresa en redes sociales para informarse sobre los productos.
Incluye, en su mayor proporcion, a la generacion Z, con un 20 % de participacion. Asi se
definen las preferencias del tipo de consumidor con respecto al uso de internet y se delimita
nuestro pablico.
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Al evaluar la encuesta mencionada anteriormente, observamos que el 30 % de los usuarios
valoran el hogar inteligente, supervisan y controlan a distancia los electrodomésticos; prefieren
un smart home. Los baby boomers representan mas del 50 % del total en comparacion con las
demaés generaciones.

Segun la data extraida de U.S. Census Bureau (2022), detallada en el Anexo 30, se identifico
que el 43 % de la poblacién que trabaja tiene ocupaciones en gestion empresarial, cientificas y
artisticas; de estas ocupaciones, las que estan relacionadas con la educacién, abogacia, servicios
de la comunidad, artes y medios de comunicacion representan el 26 % de ocupacion principal
0 como prioridad para trabajar.

De acuerdo con Euromonitor (2023), el 80 % de la poblacion activa le da mayor importancia a
las actividades que realiza en su tiempo libre, y el 61 % de ellos suele transmitir contenido via
streaming; consideran esto como un trabajo adicional. Nos enfocamos en ellos como mercado
potencial.

Ademas, segun lo detallado en el Anexo 31 acerca de las ocupaciones de gestion, servicios
administrativos, ventas y oficinas, las mujeres cuentan con un mayor porcentaje de
participacion; en promedio el 57 % de mujeres trabajan en estas profesiones. Por otro lado, los
hombres participan mas en ocupaciones de produccion, transporte y movimiento de materiales,
construccién y mantenimiento.

4.2. Habitos de consumo del usuario final

Segun Euromonitor Passport, “La VVoz del consumidor de Euromonitor”: Encuesta sobre estilos
de vida realizada entre enero y febrero del 2023, los consumidores del mercado estadounidense
aprecian la innovacion y optan por nuevas experiencias, prueban nuevos productos y/o
servicios. Ademas, estos consumidores valoran el uso, la comodidad y la eficiencia que la
tecnologia doméstica inteligente (IoT) puede aportar a sus hogares.

A continuacion, se visualiza los tipos de consumidores en la Figura 4.
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Figura 4

Tipos de consumidores estadounidenses

TIPOS DE CONSUMIDORES ESTADOUNIDENSES

Nota. Euromonitor (2023)
De acuerdo con Euromonitor (2023), estos son los tipos de consumidor potencial para EACA

en EE. UU.:

e Los luchadores impavidos son los que mas ingresos anuales presentan, en promedio
tienen un ingreso anual de $93,983 y son los que mas gastan en adquirir lo mejor sin
importar el precio. EI 55 % de ellos trabajan a tiempo completo y en su mayoria estan
relacionados con asuntos politicos y sociales.

Respecto del uso de la tecnologia, el 94 % de ellos utiliza la tecnologia para mejorar su estilo
de vida, por lo que son los principales clientes potenciales para EACA.

e El activista empoderado tiene un ingreso anual de $55,255. El 40 % de ellos trabaja
full time y menos del 10 % prefiere un trabajo flexible o cuidar del hogar, de los cuales
el 25 % se dedica a la ensefianza a tiempo completo.

En cuanto al uso de la tecnologia, el 75 % emplea la tecnologia para mejorar su estilo de vida.
Son los principales clientes potenciales para EACA.

e Los planificadores cautelosos tienen un ingreso anual de $52,932. EI 35 % de ellos

trabajan full time, de los cuales el 15 % se dedica a la ensefianza a tiempo completo.
Con respecto al uso de la tecnologia, el 59 % la usa para mejorar su estilo de vida. Son los
principales clientes potenciales para EACA.

e Los minimalistas tienen un ingreso anual de $62,604. El 35 % de ellos trabajan full
time y el 25 % prefiere cuidar de su hogar, ya que el 10 % se encuentra en busqueda
activa de trabajo o no trabajan de forma permanente.

En relacién con el uso de la tecnologia, el 81 % la usa para mejorar su estilo de vida. Son los

principales clientes potenciales para EACA.
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e Los consumidores practicos tienen un ingreso anual de $62,924. El 20 % de ellos
trabajan a tiempo completo y casi el 50 % prefieren cuidar del hogar.
Respecto del uso de la tecnologia, el 74 % usa la tecnologia para mejorar su estilo de vida. Son
los principales clientes potenciales para EACA.
A continuacion, presentamos los estilos de consumidores seleccionados como mercado
objetivo con respecto a su estilo de vida, preferencias y valoraciones, ya que son ellos los que

consideran el uso de tecnologia como prioridad en sus vidas.

Tabla 17
Estilo de consumidor de EACA
Consumidores  Estilo de vida ¢ Qué buscan? ¢ Qué prefieren? ¢ Qué valoran?
. El 60 % prefieren -
Mayor Productos de calidad, y prefiere Plataformas féciles de
. . A plataformas féciles de .
L importanciaen la  estan dispuestos a pagar . usar y que facilite un
Minimalistas L o usar y que facilite un
sostenibilidady ~ maés si las compras son proceso de compra
asuntos unitarios  duraderas proceso de compra mas rapido
mas rapido. P
. El 38 % prefiere
Son cuidadosos pren
: comprar por internet
con su dinero y . .
; con envio gratuito y
rara vez realizan o
solo el 28 % valora el .
compras e . Productos a precios
. . . mejor precio”, los L
impulsivas. Es Son fieles a las marcas de cuales dichos competitivos,
Planificadores maés probable que confianzay planifican sus consumidores recompensas,
cautelosos compren compras antes de . . - programas de
investigan mas a L
productos hacerlas. . fidelidad y descuentos
fondo en internet las
probados, no se en marcas y productos
: compras que desean
dejan llevar por realizar y valoran la
las dltimas ary va
. relacion calidad-
tendencias. .
precio.
Buscan experiencias de .
P . El 25 % prefiere
compra a la medida, comprar online para
. personalizadas, Més del 95% prefiere mpr: P
Son consumidores . _— - evitar interactuar con
promociones en Ultimas  productos a la medida -
modernos que - vendedores en tiendas
Luchadores . tendencias y y colaboran con o
S quieren tener lo . S e fisicas y con mayor
impavidos - ) disponibilidad de marcas para influir en e
mejor asi tengan . y posibilidad de acceder
; plataformas de compraen la innovacion de o
que gastar mas. . . al sitio desde
linea y fuera de linea productos. -
L . diferentes
(experiencia omnicanal . oy
- dispositivos.
sin fisuras).
Estan .
. El 80 % prefieren
comprometidos .
servicios hechos a la Buscan productos
conN causas - . e
lobales medida y el 25 % prefiere competitivos,
globaes, comprar en linea para recompensas 0
L especialmentecon . " Conservan una gran
Activista - evitar interactuar con o programas de
el medio . fidelidad alamarcay . 3.
empoderado - vendedores en tiendas fidelidad y descuentos
ambiente, por lo . al producto. e
L fisicas y tener mayor en marcas o servicios
que priorizan en T L
) posibilidad de comprar adquiridos con
gastar su dinero en : - ;
productos no disponibles regularidad.

productos
perdurables.
Nota. Euromonitor (2023)

en el mercado local.
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A continuacion, en la Figura 5, presentamos los porcentajes de los consumidores que hacen
uso de la tecnologia para mejorar la vida.
Figura 5

Porcentaje que hace uso de tecnologia para mejorar su vida
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4.3. Nivel de ingreso y tipo de familia

En los ultimos 5 afios, segun lo detallado en el Anexo 32, el mercado estadounidense ha tenido
mayor cantidad de hogares con ingresos anuales mayores a $75,000. Observamos un mayor
crecimiento que en el afio 2022 con 64,805,593 hogares, que representan el 50 % en el mercado
estadounidense.

4.4. Tipo de familia

Respecto de los tipos de hogares, el 41 % representa a hogares; el 26 %, a familias; el 19 %, a
familias formadas con parejas casadas; y, finalmente, el 15 %, a hogares no familiares.
Figura 6

Tipos de hogares, mercado estadounidense
Tipos de Hogares - Mercado Estadounidense

Hogares no familiares [N <6.566,775
Familia formada por parejas casadas [N 60921873
Familias [N 83,304,153

Hogares |, 2,570,928

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Asimismo, en la Figura 7, se visualizan los ingresos por tipo de familia de los hogares, familias
y hogares no familiares.
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Figura7

Ingresos por tipo de familia

Ingresos en los 12 ultimos meses - Mercado Estadounidense
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Nota. U.S. Census Bureau (2022)
4.5. Generacion de edad y sexo

En el mercado de EE. UU., segun lo detallado en el Anexo 33, el 27 % de la poblacion
pertenece a la generacion Z; el 25 %, a los millennials; el 29 %, a los baby boomers; y el 22 %,
a la generacién X. La proporcion de hombres y mujeres se mantiene en promedio al 50 % para
ambos (U.S. Census Bureau, 2022).

e Generacion Z: de 15 a 29 afios

e Millennials: de 30 a 44 afios

e Generacion X: de 45 a 59 afios

e Baby boomers: mayor de 60 afios
Asimismo, tenemos dicha data por generacién de edad en los Gltimos 5 afios para el mercado
estadounidense, de acuerdo con la cantidad de poblacion. Observamos una mayor
concentracion de poblacién en la generacion de baby boomers. Dicha informacién se puede
visualizar en la Figura 8:
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Figura 8

Mercado estadounidense segun generacion
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Nota. U.S. Census Bureau (2022)
4.6. Penetracion amplia de computadoras y suscripciones a internet

El 93 % de los hogares estadounidenses poseen al menos una computadora, con predominancia
de laptops y desktops (97 %). La mayoria de los hogares (91 %) cuenta con suscripcion a
internet; la banda ancha es la opcion preferida (99 %). Los planes de datos moviles también
son populares, con un 88 % de penetracion en los hogares. El detalle de esta informacion se
puede ver en los anexos 10, 11, 13, 14, 15, 25, 26 y 27.

4.7. Crecimiento constante de la tecnologia en los hogares

En los Gltimos 5 afos, la presencia de dispositivos informaticos en los hogares ha aumentado
un 11 %. La adquisicion de teléfonos celulares ha crecido un 15 % durante el mismo periodo.
Los planes de datos méviles han registrado un aumento del 20 %. El detalle de esta informacién
se encuentra en los anexos 12, 22 y 23.

4.8. Brecha digital disminuye, pero persiste

Si bien la mayoria de los hogares estadounidenses tienen acceso a tecnologia, aln existe una
brecha digital entre diferentes niveles de ingresos. Los hogares con ingresos inferiores a
$20,000 son menos propensos a tener banda ancha que aquellos con mayores ingresos. El
detalle de esta informacion se puede ver en los anexos 19, 20, 21, 24 y 25.

4.9. Dominio de la banda ancha por fibra optica

La banda ancha por fibra dptica es la opcion de internet preferida por la mayoria de los hogares
estadounidenses (76 %). Esto se debe a su mayor velocidad, confiabilidad y estabilidad en
comparacion con otras tecnologias. El detalle de esta informacion se puede ver en el Anexo 18.
4.10. Crecimiento exponencial de las conexiones de banda ancha movil

Se espera que el numero de conexiones de banda ancha movil alcance los 608 millones en

2028, un aumento del 55 % desde el 2022. Este crecimiento es impulsado por la creciente
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demanda de servicios en linea, la expansion de las redes 5G y la reduccion de costos. El detalle

de esta informacion se encuentra en los anexos 16 y 17.

5. Anélisis del mercado

Segun informacién encontrada en U.S. Census Bureau (2022), el mercado estadounidense es

uno de los mas grandes del mundo, tiene una extensa cantidad de habitantes, y también es

amplio el nimero de usuarios que tienen acceso a internet y datos moviles. A continuacion,

presentamos algunos datos importantes de este mercado:

A enero de 2023, la poblacion de EE. UU. es de 339.1 millones de usuarios.

Segun Statista, en el periodo comprendido entre 2022 y 2028, la poblacion de EE. UU.
crecerd 0.5 % interanual.

A principios de 2023, aproximadamente el 83.2 % de los habitantes de EE. UU.
residian en zonas urbanas, mientras que el 16.8 % vivia en areas rurales.

Al comienzo del afio 2023, mas de 311.3 millones de personas en los EE. UU. estaban
utilizando internet, lo que representa aproximadamente el 91.8 % de la poblacion con
acceso a la red.

En enero de 2023, casi 246 millones de individuos en los EE. UU. eran usuarios de
redes sociales, lo que equivale a alrededor del 72.5 % de toda la poblacion.

A principios de 2023, se encontraban activas un total de 383.4 millones de conexiones
moviles celulares en los EE. UU., superando en nimero el 113.1 % de la poblacion
total. Esto significa que habia mas conexiones mdviles que personas en el pais, lo que
puede ser atribuible a personas con multiples dispositivos 0 mas de una conexion por
cada una.

Los estadounidenses de 16 a 68 afios destinan casi la mitad (44 %) de su vida activa
diaria al uso de internet.

La cantidad de tiempo que los estadounidenses pasan conectados a las redes sociales
equivale al 35 % del total de tiempo que estan conectados a internet durante su vida

activa.

6. Analisis de la competencia

A continuacion, se muestran los ingresos de las principales empresas de telecomunicaciones

seleccionadas en EE. UU. de 2018 a 2022 (en miles de millones de dolares estadounidenses),

el cual se observa en la Figura 9.
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Figura 9
Ingresos anuales (billones de $) de 2018 a 2022
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Nota. Sherif A. (2024)

En 2022, AT&T gener6 121 mil millones de délares en ingresos, una disminucion con respecto
a los 169 mil millones de délares del afio anterior, lo que permitié a Verizon superarla como la
mayor empresa de telecomunicaciones de EE. UU. con 137 mil millones de délares en ingresos.
El mercado sigue siendo competitivo con AT&T, Verizon y T-Mobile como principales
operadores.

AT&T decidid centrarse en su negocio inalambrico y vendié Warner Media, empresa que habia
adquirido en 2018, enfrentandose a competidores como Netflix y Amazon con HBO Max. Este
cambio permite a AT&T enfocarse en sus servicios 5G y de fibra.

T-Mobile, aunque tiene menos suscriptores, desafia a AT&T y Verizon en la calidad de su red
5G. En 2022, su velocidad de descarga 5G fue de 186 Mbps, superando a sus rivales, y tuvo la
mejor cobertura 5G. T-Mobile ha invertido en su red mévil mediante la fusién con Sprint en
2020 y la compra de licencias de espectro 5G.

En el Anexo 32, observamos la cuota de mercado de suscripciones inalambricas por operador
en EE. UU. desde el cuarto trimestre de 2018 hasta el cuarto trimestre de 2022. Segun los
resultados historicos de los afios 2018-2022, nuestro foco estuvo en incrementar la inversion
en diversos medios digitales, lo cual ayudé a que la participacion de mercado sea la esperada.
Sin embargo, en los ultimos 2 afios se muestra una ligera caida en la participacién de mercado,
debido a que los competidores adquirieron licencias de espectro 5G en la subasta a diferencia

de EACA que no obtuvo ninguna licencia.
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Tabla 18
Participacion de EACA (2018-2022)

Afio Participacion EACA

2018 21%
2019 19 %
2020 20 %
2021 18 %
2022 17%

La empresa de telecomunicaciones AT&T es la lider de servicios moviles en el mercado
estadounidense, con una participacién de mercado de alrededor del 46.4 % de las suscripciones
inalambricas en el segundo trimestre de 2023. Verizon y T-Mobile son los otros principales
proveedores de servicios inaldmbricos en los EE. UU. La cuota de mercado se basa en las cifras
de suscripcion comunicadas por las empresas en sus resultados trimestrales y en sus estados
financieros. Las suscripciones a operadores maviles virtuales de redes (OMV) no se tuvieron
en cuenta para la estadistica.

En cuanto a la fusién de T-Mobile y Sprint, la adquisicion de Sprint Corp. por parte de T-
Mobile, por $26,500 millones, se hizo oficial el 1 de abril de 2020; la fusion redujo
temporalmente el nimero de importantes proveedores de servicios inaldmbricos en EE. UU.
Con la adquisicion de Sprint, T-Mobile sum6 a su base de clientes 33.84 millones de
suscriptores de pospago, elevando su total a mas de 47 millones de usuarios de este tipo. DISH
Network Corporation adquirié el negocio movil prepago de Sprint, Boost Mobile, elevando ese
numero a cuatro, convenciendo al Departamento de Justicia de los Estados Unidos (DOJ) de
que el mercado seguiria siendo competitivo.

T-Mobile es la mayor empresa de telecomunicaciones de EE. UU. por capitalizacion de
mercado. A finales de 2023, T-Mobile alcanzé una valoracion en el mercado de 180.67 mil
millones de ddlares estadounidenses, la mas alta de cualquier empresa de telecomunicaciones
estadounidense. Solo China Mobile, con sede en Beijing, valia mas, con una capitalizacion de
mercado de 189.120 millones de dolares. Verizon y AT&T fueron valoradas en 163.07 y 125.89
mil millones de dolares, respectivamente.

7. Analisis del precio

El siguiente analisis compara los precios de los servicios ofrecidos por EACA con los precios

ofrecidos por sus competidores en el mercado de las telecomunicaciones y servicios digitales.
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7.1. Datos inalambricos

El precio promedio de los planes ilimitados de datos inalambricos de los tres principales

proveedores de telecomunicaciones en el mercado de EE. UU. es de $53.11 por cada linea en

un paquete de tres aproximadamente. Adicionalmente, se agrega a la empresa EACA. Es

preciso indicar que estos precios se basan en los precios de los planes ilimitados méas populares

de cada proveedor, que son los siguientes:
e AT&T: Plan Unlimited Premium
e T-Mobile: Plan Go5G
e Verizon: Plan Unlimited Plus
e EACA: llimitado Premium

A continuacion, la Tabla 19 muestra un resumen de los precios promedio de los planes

ilimitados de EACA y los tres principales proveedores de telecomunicaciones del mercado de

EE. UU. al 2023 en un paquete de tres lineas.

Tabla 19

Principales competidores de datos inalambricos (EE. UU.)

AT&T T-Mobile Verizone EACA
Plan AT&T_ Unilmlted Go5G llimitado plus II|m|t_ado
Premium premium
$61.00 x linea $43.33 x linea $55.00 x linea $48.00
Llamadas, mensajes de Llamadas, mensajes de texto y Obtengadatos de puntode Llamadas,
texto y datos de alta datos de alta acceso 5G/4G de alta mensajes
velocidad ilimitados que velocidad que sus otros ilimitados. Datos
no pueden disminuir segun velocidad ilimitados. Datos de alta dispositivos pueden usar. 4G,5G
cuénto uses velocidad: 5G y 4G LTE ilimitados ilimitados. Alta
con datos premium ilimitados velocidad
AT&T Escudo de estafas™ Premium Fios 300 Mbps por $25 al Escudo
ActiveArmorSMseguridad mes. con Pago automatico antiphishing
movil avanzada. y descuento movil + hogar

Aplicaciéon gratuita con
proteccion de  Wi-Fi
publico, monitoreo de
identidad y mas
50 GB de datos de hotspot
por linea al mes

Llamadas, mensajes de
texto y datos de alta
velocidad ilimitados en 19
paises de América Latina

Se incluyen 50 GB de datos de
punto de acceso movil de alta
velocidad. Datos ilimitados de
punto de acceso movil a
velocidades méximas de 3G

después de 50 GB.

Mensajes de texto durante todo el
vuelo y Wi-Fi con transmision
donde esté disponible. Llamadas al
extranjero con tarifa plana baja
(%0,25/minuto en mas de 215 paises
y destinos). Datos y mensajes de
texto en el extranjero ilimitado
hasta 5gb de alta velocidad.

(donde el servicio esté
disponible).

Nuestro 5G confiable y
mas réapido, hasta 10 veces
mas réapido que 4G LTE.
No importa cuénto uses.

70 GB de datos
hotspot por linea
al mes.

Streaming

Netflix, HBO
Max, EACA GO
con  contenido
premium y
exclusivo

gratuito los 3

primeros meses.
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AT&T T-Mobile Verizone EACA

Plan ,AI;T&T Un!:mlted Go5G llimitado plus Illmltgdo
remium premium
Sin coste adicional Acceso 5G sin coste adicional Obtenga hasta un 50 % de

descuento en un plan
elegible para un reloj
inteligente, tableta, punto
de acceso o dispositivo
Wi-Fi Hum para
automovil calificado.

Transmision 4K UHD Video hasta 4K UHD Costo por seis

disponible lineas (paquete
friends and
family).

Los miembros del Netflix por nuestra cuenta: Basico, Fios 300 Mbps por $25 al YouTube

Programa Signature 1 pantalla. Apple TV+ incluido. mes. con Pago automatico premium los 3

ahorran hasta $10/mes. por Membresia AAA de 1lafio por ydescuento mévil +hogar primeros meses.

linea a través de su trabajo nuestra cuenta (donde el servicio esté

u organizacion disponible). Paquete

Disney (incluye Disney
premium + Hulu + ESPN)
Costo por linea siempre y Obtienes  tercera  linea  con Costo por linea siempre y EACA miles
cuando compres 4 lineas  descuento ($10 mensual) cuando compres cuatro
lineas
VIAJES T- Mobile
$5 de descuento por linea hasta 8
lineas con AutoPago habilitado.

7.2. Datos de banda ancha por cable
El precio promedio del servicio por datos de banda ancha por cable de los principales
proveedores de telecomunicaciones tiene una velocidad de 1Gb promedio en EE. UU. con un
precio de $75.00 por mes. Ademas, dichos precios de los planes de internet de 1Gb son
suficientes para navegar por la web, ver videos en streaming, jugar juegos en linea y descargar
archivos grandes.
EACA ingresa al mercado estadounidense con un precio competitivo en servicio de datos de
banda ancha por cable, ligeramente inferior al de los competidores, el cual es de $47.99 por un
plan de internet de 1Gb. Las principales caracteristicas del servicio son:

e Precios competitivos

¢ Disefiado para hogares con muchos dispositivos

e Con conexidn estable, rapida y segura

¢ Con una excelente experiencia de usuario y servicio postventa

34



Tabla 20

Principales competidores, datos de banda ancha por cable (EE. UU.)

Xfinity

Verizon

AT&T

Spectrum

EACA

Costo mensual

Velocidades de

$49.99

Velocidades de
descarga de

$49.99

Velocidades de

$55.00

Velocidades de
descarga de
hasta 300Mbps.

$49.99

Velocidades de

$47.99

Velocidades de

descarga hasta 300Mps.  descarga de Velocidades de  descarga de descarga de
Con wifi de alta hasta 300Mbps carga 15 veces  hasta 300Mbps  hasta 300Mbps
velocidad mas rapidas que
el cable
Alta
confiabilidad
Internet Presenta las con wifi de alta
Confiabilidad de 99.9 % de doméstica Altacalidady  velocidades de  velocidad sin
red confiabilidad rapido y confiabilidad descarga méas interrupciones.
confiable confiables. Con connexion

Cobertura de
pared a pared

Capacidad para

estable, rapida y
segura

Disefiado para
hogares con

Cobertura con un wifi Todo el hogar 11 dispotivios Alta cobertura muchos
Boost Pod para  con wifi - disp (6 dispostivos) . o
. mas a la vez dispositivos
mas de 8
. - (hasta 10)
dispositivos
Proteccion
contra .
. . amenazas Software de Proteccion
Ciberseguridad - " - - L EACA Total
cibernéticas con Antivirus .
. Security
seguridad
avanzada
Limite de datos - - llimitado llimitado llimitado
':‘nlguutggg?e Sin tarifas de Sin tarifas de
Alquiler de médem - incluido in equipo de Médem gratuito  equipo de
- instalacion instalacion
costo adicional
Garantia de 2 Con una
afios y opcion Sinaumento de  Exclusivo en excelente
Poderosa . P . Lo
- = de obtener precioalos 12  linea: $100 Visa experiencia de
Beneficios conexion y . . . .
. tarjeta de regalo meses. Sin - Tarjeta de usuario y
seguridad .
por $50 de contrato annual. recompensas servicio
destino. postventa

Nota. Extraido de cada pagina de operador en mencién.

7.3. Servicio de hogar conectado

Para este servicio, EACA tendra precios competitivos en comparacion con el mercado, en
donde el precio promedio de la competencia es de $65. Cabe resaltar que dentro de este servicio
el nivel de calidad de la velocidad, latencia y cantidad de dispositivos conectados que EACA
entregara compite directamente con lo que ofrecen las otras empresas. AT&T y T-Mobile
ofrecen planes de entrada a precios asequibles, mientras que Verizon ofrece planes de mayor

velocidad con precios mas elevados.
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Tabla 21

Principales competidores, datos de hogar conectado (EE. UU.)

Empresa AT&T T-Mobile Verizon EACA

Plan Internet  Internet Home Fios Fios Fios Eaca Eaca

50 100 Internet 200 400 800 100 200

Precio $45.00 $55.00 $50.00 $59.99 $79.99 $99.99 $45.00 $51.00

Velocidad de descarga 50 Mbps 100 Mbps 200 Mbps 200 400 800 100 200

Mbps Mbps Mbps Mbps Mbps

Velocidad de carga 10 Mbps 20 Mbps 100 Mbps 100 200 400 100 100

Mbps Mbps Mbps Mbps Mbps

Tasa de transferencia 50 Mbps 100 Mbps 200 Mbps 200 400 800 100 200

maxima Mbps Mbps Mbps Mbps Mbps

Tasa de transferencia 25 Mbps 50 Mbps 100 Mbps 100 200 400 50 100

promedio Mbps Mbps Mbps Mbps Mbps

Latencia 20 ms 15 ms 10 ms 10 ms 10 ms 10 ms 15 ms 10 ms

Cant. dispositivos 10 20 30 30 50 100 30 40
conectados

Garantia 30 dias 30 dias 30dias 30dias 30dias 30dias 30dias 30 dias

Plazo de contrato 12 meses 12 meses Sin 24 24 24 18 18

contrato  meses ~ mMeses  Meses  Meses  Meses

7.4.Servicio de transmision de video

Segun la FCC, el servicio de transmision de video aumenta anualmente en $9 en promedio,

debido a la creciente demanda, inflacién y competencia. En promedio, el costo mensual de

estos servicios es de $9.5; sin embargo, estos tienen algunos limitantes, como, por ejemplo,

poca renovacion de contenido propio y oferta que no responde a las necesidades de los clientes.

EACA tendré asociaciones con productoras que constantemente cuenten con nuevos titulos de

series y peliculas, los cuales seran estructurados de acuerdo con los gustos y preferencias de

nuestros clientes. Las caracteristicas mas resaltantes de nuestro servicio seran: durabilidad de

series y peliculas en plataforma, amplia seleccién de peliculas, disponibilidad a nivel global,

interfaz con actualizaciones constantes, contenido propio y exclusivo sin cobro adicional (no

tiene anuncios). Ademas, se puede usar en diversas plataformas o dispositivos como ROKU o

Amazon Fire TV.
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Tabla 22

Comparacion de servicios de streaming (EE. UU.)

- L ¢ Tiene ¢ Permite - Precio Precio
N° maximo Resolucién b . ¢Tiene | |
de pantalla maxima prueba compartir publicidad? plan pfan
gratuita? cuenta? " _mensual$ anual $
1(5en Si
Apple TV+ planes 4K/HDR/D_o!by Si (7 dias) (compartiendo No 9.99 99.99
- Vision
familiares) el Apple ID)
Disney+
"estandar con 2 1.080p No No Si 5.99 No tiene
anuncios"
Disney+ 2 1.080p No No No 899  89.90
estandar
Disnev+ 4K/HDR10/Dolby
oisneyr 4 Vision/IMAX No No No 1199 119.90
premium
Enhanced
HBO max 2 4K’HDR10’\'/3i‘;:gx No Si No 899  69.99
Filmin 2 FullHD 1.080p No Si No 7.99 84.00
EACA 1 1.080p No No Si 799 9599
estandar
EACA 4K/HDR10/Dolby - )
. 5 Vision/IMAX Si (7 dias) Si No 10.00 114.00
premiun plus
Enhanced

8. Demanda proyectada para el 2024 al 2028
A continuacion, presentamos la demanda proyectada para el planeamiento estratégico. Es
preciso indicar que para poder proyectar la demanda se tomé en cuenta lo siguiente:

e EI PBI del sector de telecomunicaciones en EE. UU.

e Uso del internet en EE. UU.

e  Crecimiento poblacional en EE. UU.

e Variable evento para ajustar el modelo ante las crisis
Es asi que se realiz6 un modelo econométrico en Eviews; la variable dependiente es la demanda
proyectada de cada servicio y las variables independientes son las mencionadas anteriormente.
Dicha regresion se realiz6 tomando en cuenta el histérico de las series (2015-2023). La
demanda proyectada se observa en la Tabla 23:
Tabla 23

Demanda proyectada por servicio

Demanda proyectada por servicios

AR L . Datos de banda Servicios de hogar SerV|c_|9§ de
fio Datos inaldmbricos transmisién de
ancha por cable conectado video

2023 (4G) 13,849,773 5,892,395 2,026,782 18,764,947
2024* (5G) 15,848,769 6,399,941 2,313,449 22,153,504
2025* (5G) 15,892,735 7,101,073 2,651,543 25,580,702
2026* (5G) 15,938,306 7,838,157 3,005,942 29,154,171
2027* (5G) 15,985,483 8,607,305 3,374,953 32,858,116
2028* (5G) 16,034,266 9,408,770 3,758,694 36,693,873
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9. Conclusiones del capitulo

Sobre la base de la informacion desarrollada en el presente capitulo, concluimos que hay una

gran oportunidad de ingreso al mercado de acuerdo con los siguientes puntos:

Crecimiento: Aprovechar la alta penetracion de internet y la demanda de servicios en
linea

Fidelizacion: Mantener y usar a clientes satisfechos para atraer nuevos clientes
Consumidor: Ofrecer velocidad, precios competitivos, buen servicio, contenido de
calidad, confiabilidad y amplia cobertura, segmentado por generacion

5G: Ofrecer nuevos servicios innovadores aprovechando la demanda de 5G
Diferenciacion: Destacar frente a AT&T, Verizon y T-Mobile con servicios
innovadores, precios competitivos y excelente experiencia al cliente, invirtiendo en
1&D
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CAPITULO V. PLAN ESTRATEGICO
En este capitulo se presenta el plan estratégico del afio 2024 al 2028, definiendo los objetivos
y estrategias de EACA.
1. Vision
Ser una empresa lider en el mercado de servicios digitales al 2033, innovando para conectar a
las futuras generaciones.
2. Mision
Ofrecer servicios digitales personalizados para impulsar el desarrollo sostenible de las
comunidades en las que estamos presentes conectandose con el mundo.
3. Valores
Confianza, velocidad, calidad, confidencialidad, ética, competitividad, innovacién, excelencia
en el servicio al cliente, responsabilidad social y trabajo en equipo.
4. Obijetivos
4.1. Objetivos generales
El objetivo es posicionar a EACA como lider de servicios digitales en el mercado
estadounidense al 2028 ofreciendo soluciones a la medida y red de ultima generacién a precios
competitivos.
4.2. Objetivos estratégicos
4.2.1.0Dbjetivos de rentabilidad

e Alcanzar una utilidad neta del 20 % sobre las ventas para el 2028

e Alcanzar al 2028 una rentabilidad (EBITDA) por encima del 27 %

e Reducir el ratio de costos y gastos sobre los ingresos del 53 %
4.2.2.0bjetivos de crecimiento

e Incrementar los ingresos por ventas totales en EE. UU. en un 56 % al 2028

e Alcanzar el 30 % de participaciéon de mercado en EE. UU. al 2028
4.2.3.0bjetivos de sostenibilidad
Incrementar el ratio de inversion de 1+D sobre las ventas del 25 % con el objetivo de promover
la fidelizacion de los clientes (sistema omnicanal), inclusion digital y la equidad para los
estadounidenses mediante la capacitacion en habilidades digitales para todos los origenes y la
expansion de acceso de internet de alta velocidad, calidad, valor y eficiencia, llegando a las

comunidades rurales y desatendidas.
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5. Modelo de negocio a partir del 2024-2028

A continuacién, presentamos el modelo de negocio de EACA para el planeamiento estratégico. La empresa seguird con una ventaja competitiva

de liderazgo en costos. Asimismo, EACA va a adquirir licencias 5G en el afio 2023. A continuacion, la Tabla 23 presenta el Canvas 2024-2028.

Tabla 24
Canvas del 2024-2028

Asociaciones clave

Actividades clave

Propuestas de valor

Segmentos de

Relaciones con clientes
mercado

* Proveedores de tecnologia y
equipos de red

* Empresas de telecomunicaciones y
proveedores de servicios de internet
* Desarrolladores de aplicaciones y

contenido digital

* Asociaciones de la industria y
organizaciones gubernamentales
* Empresas de telecomunicaciones

* Bancos

* Productoras de contenido streaming

* Agencia medios digitales

* Proveedor infraestuctura Cloud y

Onpremise
* Proveedor pasarela de pagos
* Comisién Federal de

Comunicaciones - Estados Unidos

(FCC)
* Administracion Nacional de

Telecomunicaciones e Informacion -

Estados Unidos (NTIA)

* Desarrollo y lanzamiento de nuevos
servicios innovadores

* Marketing digital de las ofertas de la
compaiiia a través de diversos canales de
atencion

* Gestion de lared 5G y la
infraestructura tecnoldgica para
garantizar un rendimiento éptimo

* Atencion al cliente y soporte técnico de
alta calidad

* Gestion de las relaciones con los
clientes y programas de fidelizacion

* Monitoreo y andlisis del mercado y las
tendencias del consumidor

Recursos

* Red 5G de alta velocidad y alcance

* Infraestructura tecnolégica moderna y
escalable para soportar el crecimiento y
la innovacién

* Talento humano altamente calificado
en areas como ingenieria, marketing,
ventas y atencion al cliente

* Asociaciones estratégicas con
proveedores tecnoldgicos y empresas
complementarias

* Soluciones digitales

innovadoras y de alta calidad para

el mercado B2C con una
experiencia omnicanal a precios
competitivos y paquetes flexibles
gue se adaptan a las necesidades
de los clientes

* Atencion al cliente * Se dirige al
personalizada en los multiples  segmento B2C en
canales los Estados Unidos.
* Programas de fidelizacion y

recompensas (concursos y

sorteos) para incentivar la

lealtad y la repeticion de

compras

* Encuestas y analisis de

comentarios para comprender

mejor las necesidades y

preferencias de los clientes

Canales

* Sitio web y el app para la
venta directa y el autoservicio
* Centros de atencion al
cliente para brindar soporte y
resolucion de problemas para
la interaccién personal y el
asesoramiento personalizado
* Canales como redes
sociales, correo electrénico,
publicidad en linea para la
comunicacion y el
engagement
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Segmentos de

Asociaciones clave Actividades clave Propuestas de valor Relaciones con clientes mercado
Estructura de costos Fuentes de ingresos
Variables: Fijos: * Servicio de datos moviles 4G y 5G
*Costos de infraestructura * Agencia de medios * Servicio de datos cableado
*Costos de personal * Decodificadores * Servicio de hogar conectado
*Costos de marketing * Campafias marketing * Servicio de video streaming
*Licencia por usuario (streaming) * Licencia 5G * Cargos por servicios adicionales
*Comision pasarela pago * Costos administrativos y financieros
*Uso infra Cloud - Onpremise * Costo Tl
*1+D

* Costos de atencién al cliente y soporte técnico

6. Cadena de valor
A continuacién, presentamos la nueva cadena de valor, donde resalta que a nivel de recursos humanos se implementara un programa integral de

beneficios, ya que se contara con red e infraestructura 5G, ademas de nuevos servicios orientados para nuestro segmento de mercado.
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Figura 10
Cadena de valor EACA
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En el siguiente capitulo desarrollamos la seleccion de las estrategias que EACA implementara
en los proximos 5 afos.

La estrategia competitiva de EACA se basara en un liderazgo en costos donde se buscara un
equilibrio entre la reduccion de costos y el mantenimiento de la excelencia en la calidad del
servicio y experiencia del cliente. La innovacién tecnoldgica juega un papel importante en la
eficiencia operativa maximizando la utilizacion de la red y enfocarnos en los canales de
distribucion de bajo costo (canales no tradicionales) gestionando los costos de marketing y

publicidad.
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CAPITULO VI. ANALISIS Y ELECCION DE LA ESTRATEGIA

1. Analisis

1.1. Matriz FODA

En el Anexo 28 se detallan las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de EACA.
1.2. Matriz FODA cruzado

El FODA cruzado es una herramienta para la toma de decisiones estratégicas, que sirve para
identificar y evaluar las relaciones entre las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
de una organizacion, con el fin de desarrollar estrategias efectivas e iniciativas. Estas se
muestran en el Anexo 29.

Todas las iniciativas estratégicas son evaluadas para una posterior seleccion en la seccion de
seleccion estratégica del presente capitulo.

1.3. Matriz SPACE

La matriz SPACE permite determinar la estrategia Optima para la empresa, ya sea
conservadora, agresiva, defensiva o competitiva. Esta matriz se obtiene mediante factores
internas, como la ventaja competitiva (VC), la fuerza financiera (FF) y factores externos como
las fuerzas de la industria (FI) y la estabilidad del entorno (EE). Segun ello, la matriz indica
que esta en una posicion competitiva y presenta las ventajas competitivas importantes en la
industria (David, 2003).
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Tabla 25

Matriz SPACE de EACA

Posicion Estratégica Interna

Posicion Estratégica Externa

Fuerza Financiera (FF)

Estabilidad del Ambiente (EA)

NUmero Factor Calificacion  Numero Factor Calificacion
1 Capital de trabajo 1 1 Cambios tecnoldgicos -6
2 Liquidez 1 2 Factores econémicos -3
(interés, inflacion y
desempleo)
3 Flebilidad financiera 5 3 Variabilidad de la demanda -5
4 Solvencia 5 4 Competitividad del -6
mercado
5 Gestion financiera 5 Regulacion -3
6 Rentabilidad 6 Estabilidad politica y social -2
Promedio 3.0 Promedio -4.2
Ventaja Competitiva (VC) Fuerza de la Industria (FI)
Numero Factor Calificacion Numero Factor Calificacion
1 Marca -2 1 Crecimiento del mercado 6
2 Calidad servicio -2 2 Rentabilidad de la industria 6
3 Innovacién -2 3 Poder de negociacién de 5
los proveedores
4 Precio -1 4 Poder de negociacién de 6
los clientes
5 Conocimiento tecnoldgicos -3 5 Regulacion 3
6 Cobertura red -5 6 Habitos de consumo
Promedio -2.5 Promedio 5.3
Valor X Valor Y
0 0
2.8 -1.2
Figura 11
Matriz SPACE de EACA
Matriz SPAC
Consesvadora Agresiva
Defensiva Competitiva
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1.4. Matriz interna-externa (1E)
La matriz IE es una herramienta estratégica que combina factores internos (matriz EFI) y
externos (matriz EFE) para ayudar a las empresas a formular estrategias adecuadas. Esta matriz
tiene nueve cuadrantes, los cuales se dividen en tres regiones:
e Crecimiento y construccion (cuadrantes 1, 2, 4): estrategias de crecimiento y
expansion.
e Mantenimiento y estabilidad (cuadrantes 3, 5, 7): sugerencias para mantener la
posicién actual y mejorar de manera incremental
e Recogida y desinversion (cuadrantes 6, 8, 9): recomendaciones de desinversiones 0
descontinuar ciertas lineas de negocio
En este caso, EACA esta ubicada en el primer cuadrante; por lo tanto, las estrategias mas
adecuadas para la empresa son las que incluyen crecimiento y expansiéon, cuyo fin es desarrollar
una sélida penetracion de mercado.
Tabla 26
Matriz IE (EACA)

Totales de la matriz EFI 3.34

S6lido Promedio Débil
3.0a4.0 2.0a2.99 1a1.99

Totale de la matriz Alto X ] 1
EFE 3.0A40

3.21 Medio v Vv VI
2.0A 299

Bajo VIl VI IX
1A1.99

1.5. Matriz de estrategia principal (EP)

La matriz EP nos indica como se encuentra el crecimiento de mercado y la fuerza competitiva
de la empresa. Segun esta matriz, EACA se encuentra en el cuadrante 1, haciendo referencia,
segun (Degenhard, 2024), a que el mercado en EE. UU. de poblacidn con acceso a internet
movil, crezca continuamente con un crecimiento de 2.9 puntos porcentuales entre el 2024 y
2029 en la proyeccion de penetracion de uso de internet mavil, concluyendo que estamos en
un mercado en expansion ofreciendo oportunidades de crecimiento para las empresas.

La posicion competitiva ain es débil con respecto a la de sus competidores en el mercado
estadounidense, ya que en este mercado se encuentran marcas y/o empresas con alta
participacion y aceptacion del mercado como AT&T, T-Mobile, Verizon, entre otros; a
diferencia de EACA, quien presenta una participacion menor en el mercado y una posicion
competitiva en el débil. Por lo tanto, EACA desarrollard durante estos proximos 5 afios una

posicidn mas agresiva y estratégica para proteger, mantenerse y luego de unos afios expandirse,
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generando nuevos y/o mejores servicios desarrollados en el marco de 5G en el mercado actual.

Estas estrategias se desarrollan en los planes funcionales.

Tabla 27
Matriz de estrategia principal (EP)

Crecimiento rapido de mercado

Cuadrante 11

Cuadrante |

Desarrollo del mercado
Penetracion en el mercado

Desarrollo del mercado
Penetracion en el mercado

Desarrollo del producto
Integracion Horizontal
Desinversion o enajenacion

Desarrollo del producto
Integracion hacia adelante
Integracion hacia atras

Posicion  Liquidacion Integracion horizontal Posicién
competitiva Diversificacion concéntrica competitiva
débil Cuadrante 111 Cuadrante IV fuerte

Diversificacion concéntrica
Diversificacion horizontal
Diversificacion en conglomerado
Empresa de riesgos compartidos

Recorte de gastos
Diversificacion concéntrica
Diversificacion horizontal
Diversificacion en conglomerado
Desinversion o enajenacion
Liquidacion

Crecimiento lento de mercado

Nota. David (2003).
2. Seleccion de estrategia

Para la seleccidn de estrategias se tomé como punto de partida a las iniciativas estratégicas del
FODA cruzado, presentado en el presente capitulo. Se realiz6 una valoracion del 0 al 4, en
donde 0 es “en total desacuerdo”, 1 es “en desacuerdo”, 2 es “de acuerdo”, 3 es “muy de
acuerdo” y 4 es “totalmente de acuerdo”; esta calificacion se asigno a partir de qué tan
relacionada se encontraba cada fortaleza con cada oportunidad, cada debilidad con cada
oportunidad, cada fortaleza con cada amenaza y cada debilidad con cada amenaza. El detalle
de estas valoraciones se puede apreciar en los anexos 6, 7, 8 y 9. Luego se realizé una sumatoria
de todos los puntajes de cada grupo de estrategias y las estrategias FO y FA fueron las que
tuvieron mayor valoracion; por lo tanto, estas se consideraron las mas importantes para la
seleccidn de estrategias. Cabe resaltar que las estrategias FO tienen una tipologia ofensiva, en
donde EACA adoptara estrategias de crecimiento, y las FA son estrategias de tipo defensivas,
que haran frente a las amenazas del mercado.

2.1. Alineamiento de estrategias

Se realizo el cruce de las estrategias FO y FA con los objetivos de EACA (general, rentabilidad,
crecimiento y sostenibilidad) y el puntaje se ha obtenido del alineamiento entre estas dos
variables; en este punto se escogieron como prioridad los resultados mayores al 75 % en la

ponderacién final. Como resultado del alineamiento se obtuvo cinco estrategias que seran
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aplicadas en los planes funcionales en los siguientes capitulos. Debido a que nuestro enfoque
esta orientado a liderazgo en costos, se desarrollaron las siguientes estrategias:
e Estrategia 1: Potenciar la capacidad de innovacion de EACA mediante la colaboracion
con universidades e instituciones de investigacién (FO)
Iniciativas estratégicas:

o ldentificar y seleccionar universidades lideres en tecnologia digital y
telecomunicaciones para establecer acuerdos de colaboracion en areas como
inteligencia artificial, big data, y ciberseguridad para impulsar la creacion de
servicios innovadores que aumente la rentabilidad, ventas y la inclusion digital

o Establecer laboratorios fisicos y virtuales donde los estudiantes y profesores puedan
trabajar en proyectos con los colaboradores de EACA para fomentar la innovacion
y la transferencia de conocimiento entre la academiay la industria

o Ofrecer becas y programas de pasantias para estudiantes de postgrado y doctorado
en investigaciones especificas y areas claves de EACA, respectivamente, que
asegure el flujo constante de talento calificado para sustentar el crecimiento

e Estrategia 2: Aprovechar la red 4G vy la infraestructura 5G para ofrecer servicios
innovadores, tales como realidad virtual y aumentada, aplicaciones de 10T y servicios
de streaming con baja latencia en zonas rurales o con baja cobertura (FO)

Iniciativas estratégicas:

o Invertir en el desarrollo de aplicaciones VR/AR para sectores como educacion, salud
y entretenimiento en colaboracion con desarrolladores de software y hardware

o Optimizar la red para ofrecer servicios de streaming con baja latencia estableciendo
alianzas con proveedores de contenido con la finalidad de atraer nuevos usuarios y
mejorar la experiencia de los clientes actuales

e Estrategia 3: Reducir costos a traves de negociar acuerdos con nuestros proveedores
para obtener mejores condiciones y la busqueda de financiamiento para proyectos de
innovacion y expansion (FO)

Iniciativas estrategicas:

o Evaluar los contratos actuales y buscar mejores condiciones contractuales
estableciendo relaciones a largo plazo con proveedores estratégicos que impacten en
la reduccion de costos operativos y aumente el margen de beneficios

o Explorar opciones de financiamiento mediante subvenciones y financiamiento

gubernamentales (inversores privados y fondos de capital de riesgo) para asegurar
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los recursos en proyectos de innovacion y expansion sin comprometer la estabilidad
financiera

Implementar programas de eficiencia operativa mediante la adopcion de
metodologias como Lean y Six Sigma, para optimizar procesos y reducir

desperdicios, que impacten finalmente en la reduccion de costos

Estrategia 4: Establecer partnerships con universidades y centros de investigacion
para acceder a nuevas tecnologias y ofreciendo programas de formacion y desarrollo
profesional a los empleados para que puedan adquirir habilidades necesarias para
desarrollar e implementar nuevas tecnologias (FA)

Iniciativas estratégicas:

o

o

Crear consorcios de investigacion y desarrollo con universidades y centros de
investigaciéon para que EACA se mantenga a la vanguardia tecnoldgica y adopte
nuevas tecnologias rapidamente

Ofrecer cursos Y talleres en colaboracion con universidades a través de la creacion
de plataformas de aprendizaje en linea para mejorar las habilidades técnicas y
profesionales de los empleados, aumentando su capacidad de innovar y desarrollar
nuevas soluciones

Organizar eventos de networking y programas de mentoria entre académicos,
investigadores y empleados de EACA para facilitar la transferencia de

conocimientos, el desarrollo profesional continuo y atraer y retener talento calificado

Estrategia 5: Invertir en programas de incubacion de startups para la exploracién de
nuevas tendencias y tecnologias disruptivas que podrian tener un impacto significativo

en el mercado para ofrecer servicios diferenciados (FA)

Iniciativas estratégicas:

o

Establecer un fondo de inversion para startups tecnoldgicas que facilite el
crecimiento de startups prometedoras mediante instalaciones adecuadas y
orientacion especializada, promoviendo la innovacion y el desarrollo de nuevas
tecnologias que se integren en los servicios de EACA

Patrocinar eventos de innovacién y hackathons para atraer emprendedores y
desarrolladores fomentando un ambiente de creatividad y colaboracion, permitiendo
a EACA identificar soluciones tecnoldgicas disruptivas y fortalecer su red de
contactos estratégicos en el sector tecnologico
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Tabla 28

Alineamiento de estrategias

Objetivo general Objeti\(qs de Objgtiyos de Objet_ivps; de Resultado
rentabilidad crecimiento sostenibilidad total
Posicionar a EACA como Mejorar margen  Incrementar Asegurar la
lider de servicios digitales en operativo a través ingresos y sostenibilidad del
el mercado norteamericano al de la eficiencia  participacion de negocio a través de
2028 ofreciendo soluciones a de costos y gastos mercado a través  la inversion en I+D
la medida y red de Gltima de tecnologia y tecnologia 5G
generacion a precios disruptiva
competitivos
FO Potenciar la capacidad de innovacion de EACA mediante la X X X 75 %
(ofensivas) colaboracion con universidades e instituciones de
investigacion
Aprovechar la red 4G vy la infraestructura 5G para ofrecer X X X 75 %
servicios innovadores, tales como realidad virtual y
aumentada, aplicaciones de 10T y servicios de streaming con
baja latencia en zonas rurales o con baja cobertura
Implementar una estrategia de marketing digital integral que X 25 %
combine SEO, SEM, redes sociales, marketing de contenidos,
y en paralelo promociones y descuentos para clientes online
Implementar una estrategia movil integral que integre el X X 50 %
desarrollo de aplicaciones moviles intuitivas y féciles de usar
a su vez la optimizacion del sitio web para dispositivos
mdviles y la oferta de planes de datos méviles a precios
competitivos
Posicionar a EACA como lider en tecnologia e innovacion a X 25%
través de su participacion en eventos y conferencias de la
industria, publicaciones de articulos y estudios de caso,
evidenciando su expertise en soluciones tecnolégicas
Implementar un sistema integral de monitoreo y evaluacion, X 25%
con el fin de medir el impacto en términos de ingresos,
captacion y fidelizacion de clientes
Fomentar una cultura de aprendizaje continuo mediante X 25%

alianzas con universidades, reclutamiento de talento joveny
reconocimiento del desarrollo digital de los colaboradores
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Objetivo general

Obijetivos de
rentabilidad

Obijetivos de
crecimiento

Objetivos de
sostenibilidad

Resultado

total

FA
(defensivas)

Reducir costos a través de negociar acuerdos con nuestros X
proveedores para obtener mejores condiciones y la bisqueda

de financiamiento para proyectos de innovacion y expansion

Implementar estrategias de eficiencia operativa a través del X
andlisis de los procesos, optimizacion del uso del recurso,

cultura de mejora continua y outsourcing

Desarrollar un programa de de fidelizacion integral, el cual X
pueda ofrecer un programa de recompesas y beneficios

exclusivos para los clientes, una atencion al cliente de alta

calidad y un programa de puntos para que puedan ser

canjeados por productos o servicios

Invertir un porcentaje de los ingresos en investigacion y X
desarrollo para mantenerse a la vanguardia de la tecnologia y

anticipar los cambios del mercado digital para fomentar la

colaboracion entre el equipo de 1+D y las demaés areas de la

empresa

Establecer partnerships con universidades y centros de X
investigacion para acceder a nuevas tecnologias y ofreciendo

programas de formacion y desarrollo profesional a los

empleados para que puedan adquirir habilidades necesarias

para desarrollar e implementar nuevas tecnologias

Invertir en programas de incubacion de startups para la X
exploracidn de nuevas tendencias y tecnologias disruptivas

que podrian tener un impacto significativo en el mercado

para ofrecer servicios diferenciados

Crear un programa que fomente la generacion de ideas X
innovadoras dentro de la empresa y apoye su desarrollo hasta

convertirlas en productos o servicios viables

Colaborar con influencers relevantes en el mercado objetivo X
para aumentar la visibilidad de la marca y generar confianza

entre los consumidores

Crear una comunidad en linea alrededor de la marca y utilizar X
las redes sociales para interactuar con los clientes, generar

contenido atractivo y promocionar ofertas especiales

X

X

75 %

50 %

50 %

50 %

75 %

75 %

25 %

25%

25%
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CAPITULO VII. PLANES FUNCIONALES

En el presente capitulo se presentan los planes funcionales de EACA en el planeamiento
estratégico, con el compromiso integral para contribuir positivamente a la sociedad para
fortalecer su posicionamiento como lider responsable en la industria de servicios digitales. Los
planes que se presentan son de marketing, operaciones, recursos humanos, responsabilidad
social y finanzas, y estan alineados con la vision, mision y objetivos estratégicos de la empresa.
1. Plan de marketing

1.1. Descripcion

En el presente plan se tomara en cuenta los objetivos y estrategias de marketing que se
desarrollaran para EACA en el planeamiento estratégico de 2024-2028, y que estos estén

acordes a las oportunidades y estrategias disefiadas en el mercado estadounidense.
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1.2. Objetivos de plan de marketing

Tabla 29

Objetivos del plan de marketing

. .. ; Afio
Ar_ea ObJeF'YOS Obijetivo funcional Indicadores de control Plan de Actividades
funcional estratégicos anual 2024 2025 2026 2027 2028
Aumentar el conocimiento Lanzar una campafia de publicidad
0
A;ft?sizegc?ég%eﬁ) de de la marca en el mercado % hoaares que conozcan la digital integral en el 2024 dirigida a
P P B2C de g d 22% 24% 26% 28 % 30% aumentar el conocimiento de la
mercado en EE. UU. L marca EACA -
al 2028 telecomunicaciones de EE. marca entre los consumidores
Uu. objetivo.
Incrementar los Implementar programas de
iNaresos nor ventas Reducir la tasa de Tasa de abandono de fidelizacién de clientes para
g P abandono de clientes en un . 5% 6% 7% 8% 10% recompensar a los clientes leales 'y
totales en USA en un 0 clientes X e ;
56 % al 2028 10 %. brlndar_un servicio al cliente
excepcional.
Alcanzar el 30 % de Implementar un programa integral
participacion de Aumentar eI' I\!PS de 2(3 2  \ps 20% 30% 50% 60% 70 % de ret_roallmentauon de clientes para
mercado en EE. UU. 70 en los préximos 5 afios recopilar y actuar sobre sus
al 2028 opiniones.
Marketing Posicionar a EACA
como lider de
DR Aumentar las ventas en
servicios digitales en linea en un 25 % anual
el mercado . Implementar campafias de
estadounidense al has_ta ?I 2(.)?8 a tra\_/(_as de la . telemarketing SEO, SEM, y en
. optimizacion del sitio web, Ingresos por ventasen linea 10% 15% 20% 23% 25% S '
2028 ofreciendo ; g paralelo promociones y descuentos
. el marketing de busqueda . .
soluciones a la : para clientes online
medida y red de (S_E_M), y el marketing de
Gltima generacién a afiliados
precios competitivos
Alcanzar con 30 % Incrementar un 20 % anual
de participacion de el potencial de leads, para Mediante patrocinios, concursos
P P captar clientes potenciales X leads 10% 12% 14% 16% 20% P ' y

mercado en EE. UU.
al 2028

a través de los canales
digitales

sorteos, redes sociales.
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1.3. Segmentacion

EACA se dirige al mercado B2C en EE. UU., debido a la alta demanda de servicios digitales,
el conocimiento tecnoldgico de los consumidores y el aumento del uso de dispositivos moviles,
comercio electronico y compras en linea.

Tabla 30

Criterios de segmentacion EACA

Tipo de segmentacion Perfil

Geografica EACA abarcara los 50 estados de EE. UU.

Hombres y mujeres de 18 a 65 afios con un gasto promedio mensual de internet

(por persona) de $70.00 (Consumer Reports, 2021). El 97 % (Statista, s.f.a) de

las personas en este rango de edad tienen acceso a internet, lo cual representa

161.311 millones de personas (United States Census Bureau, 2023).

Los consumidores son: consumidores practicos, hogarefios conservadores,

Psicografica tradicionalistas seguro, minimalistas, planificadores cautelosos, luchadores
impavidos y activista empoderado; con un especial foco en los cuatro ultimos.
El uso promedio de internet diario de los estadounidenses es de 7 horas (Data

Por comportamiento Reportal, 2023), con mayor importancia y uso sobre la tecnologia con la finalidad
de mejorar el estilo de vida.

Demografica

1.4. Posicionamiento

EACA se posicionara en el mercado estadounidense con una estrategia integral que combina
precios competitivos (haciéndolos accesibles a una gama de consumidores estadounidenses),
soluciones a medida (que satisfagan las necesidades especificas de cada cliente) y red de Gltima
generacién (para garantizar una experiencia de usuario fluida y confiable), implementando
programa de fidelizacion integral (para recompensar a los clientes recurrentes y fomentar la
lealtad a la marca).

1.5. Marketing mix 7 “P”

1.5.1.Producto/servicio

EACA ofrecera cuatro servicios con red 5G al mercado estadounidense:

e Datos inalambricos 5G: Se ofrecerd, durante los primeros 3 meses, acceso gratuito a
nuestra plataforma de streaming (EACA GO) sin agotar las gigas del plan mensual
con un acceso al hotspot de hasta 70Gb de datos por linea, de manera mensual. Se
aplicara plan de recompensa por portabilidad, otorgando 5,000 millas por ingreso.
Para un nuevo cliente, habra descuento de hasta 35 % por mas de tres lineas por
persona.

e Datos de banda ancha por cable: Se ofrecera una alta velocidad y confiabilidad con
precios competitivos el cual es de $47.99 con un plan de internet de 300Mbps asociado

a una conexion estable, rapida y segura, y una excelente experiencia al cliente.
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e Servicios de hogar conectado: Se ofrecera una variedad de dispositivos con mayor

velocidad adicionando 50 megas para el plan EACA 100 y 100 megas adicionales

EACA 200, con respecto a la competencia, y a menor precio aplicando un promedio

de 13 % menos al plan tarifario vs. la competencia.

e Servicios de transmision de video: Servicio de alta calidad, con contenido propio,

acceso a series exclusivas con mayor anticipacion, suscripcion gratuita por los

primeros 3 meses para cinco dispositivos, red estable sin intermitenciay sin publicidad

asegurando velocidad en la transmision en la transmision de video.

1.5.2.Precio

Los precios se alinearon sobre la base de la proyeccion de crecimiento de la industria de sector

digital y las cantidades se obtuvieron haciendo un analisis econométrico, para el cual se tomé

en cuenta las siguientes variables: el PBI del sector de telecomunicaciones, crecimiento

poblacional proyectado y el uso de internet de EE. UU. Dichos criterios fueron considerados

para definir los precios en el planeamiento estratégico. Se observan en las tablas 30, 31y 32.

Tabla 31

Proyeccion de ventas

Afio Ingresos totales del consumidor (ventas)
2024* (5G) 19,425,192,619
2025* (5G) 22,400,021,349
2026* (5G) 23,827,338,919
2027* (5G) 25,422,675,651
2028* (5G) 27,197,177,535
Tabla 32

Ventas proyectadas por servicios

Ingresos proyectado por servicios

Afio _ I;)atos_ Datos de banda ancha Servicios de hogar Servicios de :cransmisi(’)n de
inaldmbricos por cable conectado video

2023 7,963,619,209 6,316,647,910 1,124,864,180 2,064,144,152
2024* 9,889,631,544 5,683,148,043 1,322,482,882 2,529,930,149
2025* 11,252,056,026 6,557,983,288 1,561,226,908 3,028,755,128
2026* 10,901,801,304 7,528,242,341 1,822,993,887 3,574,301,387
2027* 10,550,418,780 8,597,658,472 2,108,189,321 4,166,409,078
2028* 10,197,792,858 9,774,154,389 2,418,332,987 4,806,897,301
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Tabla 33

Precio proyectadas mensual

Precio proyectado por servicios (mensual)

Afio Datos Datos de banda ancha  Servicios de hogar Servicios de

inaldmbricos por cable conectado transmision de video
2023 (4G) $48 $89 $46 $9
2024* (5G) $52 $75 $48 $10
2025* (5G) $49 $78 $50 $10
2026* (5G) $50 $81 $52 $10
2027* (5G) $52 $84 $54 $11
2028* (5G) $53 $88 $57 $11

1.5.3.Plaza/distribucion

La empresa EACA, proveedora de servicios digitales, comercializara sus servicios en EE. UU.

a personas entre 18 y 65 afios que valoran el acceso y uso a internet.

EACA tendré su foco en la venta digital; sin embargo, optara por la venta tradicional. Asi,

mantendréd centros de atencion al cliente en todos los estados, distribuidores autorizados,

kioscos en centros comerciales y tiendas minoristas, y principalmente ventas online mediante

un sitio web y aplicaciones moviles; con ello brindara soporte y asistencia a sus clientes con

una alta calidad del servicio.

1.5.4.Promocion/comunicacion

La estrategia de promocion/comunicacion de EACA en el mercado estadounidense esta

enfocada en poder impulsar las ventas bajo una posicion agresiva. Es por ello que en los

primeros 2 afos, 2024 y 2025, se va a invertir un 13 % de nuestros ingresos percibidos por B2C

en marketing, teniendo como foco el impulso de la campafia del 5G que se va a realizar, y

posteriormente invertiremos un 15 % de nuestros los siguientes afios. Asimismo, haremos

énfasis en los siguientes canales con el fin de generar engagement y fidelizacion de los clientes:
e Publicidad:

o Crearemos anuncios publicitarios atractivos orientados al corazon o sentir
(marketing de experiencia) del cliente, conectando asi con cada uno de ellos. Esto se
transmitira en televisioén, radio y online.

o Publicidad organica: mostrando contenido como marca que se integre con el flujo
natural de contenido en redes sociales, paginas web o blogs; asi como anuncios que

recomienden al usuario de acuerdo con su historial de navegacion o intereses.
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o Publicidad programatica: en donde se desarrollaran anuncios para nuestros clientes,
los cuales se programaran para ser mostrados a la audiencia, momento y sitio web o

aplicacion adecuada.

e Marketing directo:

o Programar envios de correos mensuales y personalizados a nuestros clientes
potenciales resaltando fechas importantes como cumpleafios, nuevos trabajos, dias
conmemorables de EE. UU., entre otros

o Utilizar telemarketing combinando SEO, SEM, redes sociales, marketing de
contenidos y, en paralelo, promociones y descuentos para clientes online

e Redes sociales:

o Mantener una presencia activa en redes sociales mediante chatbots, interactuando
con clientes, ofreciendo productos y servicios a medida. Ademas, se realizard
concursos y sorteos a traves de nuestras redes sociales.

e Patrocinios:

o Mediante eventos deportivos y culturales, lo cual permitira generar leads y conectar
con el publico objetivo. Un ejemplo seria el patrocinio de la Major League Soccer
(MLS) o artistas més representativos para los estadounidenses.

e Influencers

o Colaborar con macroinfluencers con mayor capacidad de engagement en redes
sociales; ellos compartiran sus experiencias con los servicios que ofrece EACA. De
esta manera llegaremos a mas seguidores.

o Seran los primeros en brindar testimonios con nuestros servicios innovadores tales
como realidad virtual y aumentada, aplicaciones de 10T y servicios de streaming.

e Programa de fidelizacion:

o Através de un programa de fidelizacion a nuestros clientes, se les brindara el acceso
a beneficios exclusivos como descuentos para planes, ofertas especiales para
adquisicion de productos complementarios, acumulacién de puntos que podran ser
canjeados mediante nuestra aplicacion movil por productos y servicios.
Adicionalmente, se contard con el ingreso a eventos especiales deportivos,
musicales, arte, etc.

e Concursos y sorteos
o Mediante concursos y sorteos para generar engagement entre sus clientes y poder

generar leads de clientes potenciales. Por ejemplo, mediante las redes sociales,
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interactuar con los clientes, ofrecer ofertas especiales, programa de recompensas,
beneficios exclusivos, sorteo de entradas, concursos en redes sociales y sorteos en

los centros de atencion al cliente.

1.5.5.Personas

EACA debe contar con un equipo de ventas y servicio al cliente (sistema de atencion
omnicanal), con personal altamente capacitado mediante un servicio de atencién
prioritario, con tiempos de espera cortos para aquellos clientes de alto valor.
Asimismo, se implementara una encuesta en linea para que el cliente valore la atencion
recibida (satisfaccion). Adicionalmente, la empresa capacitara continuamente a su

equipo humano para garantizar la excelencia en el servicio.

1.5.6.Presentacidn/presencia fisica

EACA se esforzara por ofrecer una atencidn personalizada al cliente en sus tiendas fisicas y

digitales.

(@]

o

Tiendas fisicas:
Espacios abiertos y luminosos con mobiliario moderno y funcional, pantallas
digitales y tecnologia interactiva
Zonas de experiencia para probar nuevos servicios
Ecoamigables, utilizando programas de reciclaje y materiales sostenibles como
paneles solares

Canal digital:
Sitio web actualizado con disefio moderno y facil de usar, tanto en escritorio como
en dispositivos moviles
Chatbot con inteligencia artificial para asistencia en tiempo real
Aplicacion mdvil para gestionar cuentas, acceder a facturas, comprar servicios y
recibir notificaciones de ofertas
Redes sociales actualizadas (Facebook, Twitter, Instagram) con alta interaccion para

resolver problemas y ofrecer informacion en tiempo real

1.5.7.Procesos

EACA utilizara programas de analisis de datos como, por ejemplo, Power BI, Python,
Google Analytics, etc.; con el fin de poder identificar oportunidades para ofrecer un
excelente servicio. Esto permitira entender las necesidades del cliente mediante
soluciones personalizadas, quitando de este modo los cuellos de botella que pueden

Ilegar a generar en la dinamica del negocio.
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Se implementara el indicador first call resolution (FCR) (Da Silva, 2021), lo cual
permitira medir la capacidad de la empresa para atender los problemas de los clientes
en primera instancia, ya sea por chat, teléfono, correo o cualquier otro canal de
atencion al cliente. Esta métrica contribuira en el andlisis del desempefio del centro de
contacto.

Implementar herramientas y activos digitales como, por ejemplo, WhatsApp con
soporte de chatbot generativo para que los clientes puedan autogestionar sus
consultas, requerimientos y reclamos. Adicionalmente, se contara con otros activos,
como aplicacion y web; de esta forma se desarrollara un ecosistema integrado
omnicanal.

Se implementaran procesos automatizados como, por ejemplo, soluciones de
hiperautomatizacion (Automation Anywhere, s.f.) (inteligencia artificial, machine
learning y automatizacion robdtica de procesos), las cuales optimizaran tareas
repetitivas. De esta forma, nuestros empleados pueden enfocarse en brindar un

excelente servicio al cliente.

1.6. Presupuesto del plan de marketing

Se estimd mediante el porcentaje promedio de inversién con respecto a los ingresos, donde se

enfocara tanto en campafias de promocion, publicidad y ventas para alcanzar a una mayor

participacion de mercado.
Tabla 34
Presupuesto del plan de marketing

Marketing y ventas Afo 2024 Ano 2025 Afo 2026 Afio 2027 Ao 2028
Gasto total en
marketing (millones 2,437 2,684 3,408 3,748 4,118
de ddlares)

Acciones 13 % de ingresos 15 % de ingresos

Ingresos totales B2C  18,746,883,829 20,644,560,566 22,723,158,409 24,987,919,737 27,451,533,909
Venta presencial

(Venta interna 'y 20 % 19% 18 % 17% 18 %
Televenta)

Televentas 15 % 14 % 13 % 12 % 11 %
mgg:gz ‘(3; t'i'é‘sesveb) 10 % 11% 12 % 13% 14 %
Publicidad televisiva 15 % 15 % 15% 15 % 15 %
F'\)’;Z%LOS en linea 30 % 30 % 30 % 30 % 28 %
Automatizacion y 10 % 11% 12 % 13% 14 %

andlisis de marketing

Las empresas de telecomunicaciones invertirdn en marketing aproximadamente el 10 % de sus

ingresos (Forrester Research, 2023). EACA, al contar con red 5G, optard por una promocion
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mas agresiva; por lo tanto, invertira durante los primeros 2 afios el 13 % de los ingresos y los
afios siguientes el 15 % de las ventas proyectadas.

2. Plan de operaciones

2.1. Descripcion

El presente plan se desarrollara para los afios 2024-2028; EACA tiene oportunidades de mejora
dentro del mercado de EE. UU. Para sostener su competitividad y continuar creciendo, es
necesario adaptarse a las tendencias del sector y la adquisicion de nuevas tecnologias (5G) con
foco en la investigacion y desarrollo para impulsar la innovacion.

2.2. Objetivos del plan de operaciones

Las actividades por realizar para lograr los objetivos planteados son las siguientes:

Tabla 35

Objetivos del plan de operaciones

Area Objetivos Objetivos

. - - Indicador 2024 2025 2026 2027 2028 Acciones
funcional estratégicos  funcionales

Precios
Incremento en competitivos,
ventas 7% 10% 10% 10% 10% inve?sién en MKT
y publicidad
Contar con
programas de
fidelizacion y
ofrecer
recompensas
1 2 3 3 3 personalizadas
basadas en las
preferencias del
cliente mediante la
explotacion de
datos
Anticiparnos a las
necesidades del
cliente solicitando
_ 23 24 2% 28 30 retroalimentacion
Operaciones regularmente para
mejorar la
experiencia del
cliente
Invertir en nueva
infraestructura de

Alcanzar con

30% de Ser lider en
participacion servicios

de mercado en  digitales en

EE. UU. al EE. UU. Tasa de
2028 retencion

Incrementar los
ingresos por Mejorar la

0 .
ventas totales  eficiencia de Y de cobertura 70 72 75 80 90 red y participar en
de la red nuevas licitaciones
enUSAenun  lared ara ampliar la red
56 % al 2028 EG P
Optimizacion de la
% de cantidad de
Reducir el ratio Mejorar la  'caucciondel o000 5505 2106 2106 209 PErSONal. productos
.. o gasto sobre los de la
de costos y optimizacion : o
ingresos automatizacion de
gastos sobre de productos,
. e nuestros procesos.
los ingresos del  servicios y A
% de Implementacién de
53 % Procesos digitalizacion lataformas CRM
g 50% 55% 60% 70% 80% P
de los y software de
procesos gestion empresarial
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Segun GSMA, se necesitan 100MHz de espectro por operador para lanzar 5G. Por lo tanto, se
estima que la densidad de la poblacion varia entre 200 a 1000 personas por 1.6 kilometros
cuadrados aproximadamente. Adicionalmente, se estima que se necesitaria entre 100 a
200MHz de espectro 5G para ofrecer servicios de alta calidad en areas urbanas y de acuerdo
con ello, podemos observar que nuestro mercado esta cubierto por mas del 86 % de poblacién
urbana. Es por ello que se estima que se requieran en promedio 4,000MHz de espectro 5G para
cada estado.

Finalmente, Ilegamos a la conclusion de que se requiere un total de 918 licencias para poder
abarcar todo EE. UU. Ademas, la cantidad de licencias se distribuyen por estado calculando
proporcionalmente sobre la base de su poblacion, esto se observa en el listado de cinco
variables por estados en los EE. UU., que se encuentra en el Anexo 4.

2.3. Estrategias

Las estrategias por aplicar en el periodo 2024-2028 tienen como enfoque las siguientes areas:
infraestructura, rentabilidad, operaciones e 1+D.

2.3.1.Estrategia de infraestructura

Tomando en cuenta el crecimiento de las ventas, el crecimiento de la poblacion, la proyeccion
de ingresos y la alta demanda, se estima que, para crecer en participacion de mercado, debemos
contar con una infraestructura de vanguardia para soportar la implementacién de las licencias
5G. Por ello proponemos acondicionar las torres 4G que soporten esta red desde el 2024 para
brindar un servicio con mas velocidad y calidad, consiguiendo que las ventas aumenten.
Asimismo, tendremos una cobertura de red del 90 % al 2028 a través de inversion en torres 5G,
infraestructura y participacion en nuevas licitaciones.

2.3.2.Estrategia 1+D

La empresa busca desarrollar innovaciones en los servicios que ofrece, ya que el mercado en
el que esta actuando presenta una segmentacion especializada de consumidores. A través de
ello, buscamos incrementar nuestra participacion de mercado del 30% al 2028.
Adicionalmente, crearemos nuevos servicios a partir de la inclusion de tecnologia 5G,
manteniendo una cultura que fomente la creatividad, adaptabilidad y enfoque en el cliente
céntrico. Esto permitira enfrentar los cambios y desafios del entorno.

Ademas, crearemos servicios personalizados de streaming, realidad virtual y aumentada,
ofreciendo servicios y/o productos innovadores para cada tipo de consumidor de la mano con
el uso de big data o machine learning, comprendiendo en tiempo real las preferencias del

consumidor.
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2.3.3.Estrategia de procesos

Se centra en la automatizacion y digitalizacion, en donde se busque reducir los procesos
operativos y manuales y llegar al punto de tener un 80 % digitalizado. Buscaremos que todo se
trabaje a través de plataformas CRM vy software de gestion empresarial. Adicionalmente,
aplicaremos metodologias agiles para que el trabajo sea més eficiente y se optimice el uso de
los recursos.

2.4. Presupuesto de operaciones

Presentamos el Capex y OPEX del presupuesto de operaciones en la Tabla 36.

Tabla 23

Capex (inversién) y OPEX del presupuesto de operaciones (foco a zonas rurales)

Capex
Partida Costo anual (en millones $)
Licencias 5G 1738
Equipos de radio base (propiedad equipo base 835
oficina)
Torres de telecomunicaciones 334
Cableado y fibra optica 724
Total 3631
OPEX
Partida Costo anual (en millones $)
Mantenimiento de equipo 200
Energia 100
Personal 400
Total 700

El costo total de la implementacion de 5G es de $3,631 millones de Capex y $700 millones de
OPEX, para un total de $4,331 millones. La implementacion de 5G es una inversion importante
y el gasto operativo anual aumentard en $700 millones. Este aumento se compensara con los
ingresos adicionales que EACA genere con la red 5G.

3. Plan de recursos humanos

En el presente plan se desarrollan las acciones por parte de EACA en referencia a su capital
humano, potencial, retencion del talento humano y sus beneficios. Adicionalmente, se detalla
como se generaran eficiencias en posiciones claves.

3.1. Objetivos

Los objetivos de la estrategia de recursos humanos se presentan en la Tabla 37.
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Tabla 37

Obijetivos estratégicos de recursos humanos

Area Objetivos Objetivo Indicadores de Afios Plan de Actividades
funcional estratégicos funcional control anual 2024 2025 2026 2027 2028
Reducir hasta o . e L
en un 17 % el Se realizara una evaluacion y analisis de la prodgctmdad
. . y el desempefio de los colaboradores y el potencial de
Reducir el ratio de personal para S ) .
; # de colaboradores automatizacion de los procesos; luego se tomaran
costos y gastos sobre  mejorar la 41 3,69 3,246 2,756 2,289 - .
. S de EACA medidas en cuanto a los resultados obtenidos y
los ingresos del 53 %  eficiencia - . - -
. finalmente se hara un monitoreo de los indicadores de
operativa y la S o .
. eficiencia, rentabilidad y ambiente laboral.
rentabilidad.
Incrementar el ratio % de colaboradores ) L
de inversion de 1+D evaluados en A_nualmer)t,e, se evalluaran a los colaboradores en ciencia
Fortalecer y - 50% 70% 90% 100% 100 % e innovacion a través de la plataforma de aprendizaje de
sobre las ventas del capacidades de
L desarrollar S - EACA.
25 % con el objetivo capacidades de  C1€ncia & innovacion
de promover la I+Fl)) % de colaboradores Cada afio se implementaran 5 cursos de 24 horas lectivas
fidelizacion de los administrativos 50% 70% 90% 100% 100 % que se brindaran a los colaboradores del area
Recursos Clientes capacitados en 1+D administrativa de EACA.
humanos Contar con un Tasa de éxito de Cada afio se va a ir incrementando el minimo de % de
Alcanzar con 30 % de proceso de proceso de seleccion candidatos que terminan siendo contratados para
participacion de seleccion de posiciones 30% 35% 40% 45% 50 % posmmnes_e}speual|zadas (tecnol_ogla, innovaciony
mercado en EE. UU. altamente especializadas de programacion), todo ello con el fin de reclutar al mejor
al 2028 - operaciones talento y que no los lleguen a captar otras empresas de la
especializado L . -
(administrativo). competencia.
Incrementar el ratio
de inversién de 1+D Los beneficios emocionales buscan aportar en la salud
Desarrollar un ~ ,
sobre las ventas del - mental de los colaboradores. Cada afio, se buscaran
L programa de # de beneficios L p
25 % con el objetivo - . 5 6 7 8 9  nuevos beneficios, tales como asesorias
bienestar emocionales A e -
de promover la integral psicoldgicas/familiares, seguimiento de acceso a casos de

fidelizacion de los
clientes

psiquiatria, etc.
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Area Objetivos Obijetivo Indicadores de Afios

funcional estratégicos funcional control anual 2024 2025 2026 2027 2028 Plan de Actividades

Los beneficios laborales son los que buscan mantener el
equilibrio vida/trabajo y a su vez, estos forman parte de
su recompensa total, en donde, adicional a su sueldo,

# de beneficios reciban beneficios complementarios. Se buscara

15 20 22 23 25 . g

laborales incorporar nuevos beneficios, tales como descuentos
corporativos en restaurantes, tiendas y otros comercios,
descuentos educativos en programas de pregrado,
postgrado, idiomas, etc.

Los beneficios fisicos son los que buscan cuidar la salud
fisica de los colaboradores. Afio a afio se buscara
# de beneficios incorporar nuevos beneficios que contribuyan con
. 10 11 12 13 14 . o .
fisicos mejorar la experiencia en cuanto a su salud fisica, tales
como: Descuento en GYM, descuentos en clinicas de

salud, odontoldgicas, etc.

3.2. Estrategias

La estrategia para reducir personal en un 17 % entre 2024 y 2028 se basa en un enfoque de tres etapas: evaluacion y planificacion, implementacion
y monitoreo, y evaluacién continua. Durante la etapa de evaluacion y planificacion, se analizara la estructura organizacional, se evaluara el
desempefio individual de los empleados y se estableceran objetivos de reduccion de personal. La etapa de implementacion incluird medidas
graduales de reduccion de personal, paquetes de indemnizacion y asistencia para la recolocacion, reestructuracion organizacional, capacitacion,
desarrollo de empleados y monitoreo continuo del impacto. La etapa final se centrara en la evaluacion del logro del objetivo, la identificacion de
lecciones aprendidas y la implementacién de mejoras en futuros procesos de gestion de la fuerza laboral. La comunicacion transparente, el apoyo
a los empleados, la reestructuracién estratégica, la inversién en capacitacién y el monitoreo continuo son elementos clave para el éxito de esta

estrategia.
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Como parte de la estrategia, se busca que nuestros colaboradores se encuentren capacitados
con respecto a los procesos de desarrollo tecnoldgico e innovacion que demanda el mercado
de servicios digitales. Es por ello que se contard con programas de formacion anuales y
desarrollo profesional para que puedan adquirir habilidades necesarias través de cursos
especializados, los cuales seran cinco al afio y cada uno tendra una duracion de 24 horas; todo
ello con la finalidad de desarrollar e implementar nuevas tecnologias. Cabe resaltar que este
programa ird dirigido al &rea administrativa y de operaciones administrativas (investigacion y
desarrollo, y TI) afio a afio de forma progresiva. Esto se lograra gracias a las asociaciones con
universidades y centros de investigacion, en donde nuestros colaboradores podran acceder a
herramientas y conocimientos que contribuirdn con su formacion. Con estas capacitaciones, se
busca reducir la rotacion de personal, reducir los costos de actividades operativas e incrementar
la cantidad de colaboradores que quieren desarrollarse dentro de la empresa. Lo que se busca
es promover una cultura empresarial orientada a la innovacion y al constante cuestionamiento
de como hacer las cosas de forma distinta, en donde se tenga como resultados eficiencias en
tiempo y costo de los procesos internos y aquellos que son de contacto directo con el cliente.
En referencia al objetivo estratégico, contar con un proceso de seleccion altamente
especializado para posiciones de operaciones (administrativas), se lograra mediante la
identificacion y atraccion del mejor talento en tecnologia, innovacion y programacion, a través
de estrategias de reclutamiento especificas y una evaluacién rigurosa de las habilidades y
experiencia de los candidatos, asegurando asi la retencion del talento clave y la competitividad
de la empresa.

Finalmente, EACA implementara un programa integral que mejore el bienestar emocional,
laboral y fisico de los colaboradores a traveés de beneficios innovadores, actividades y
seguimiento constante, buscando siempre su satisfaccion y el equilibrio vida-trabajo. Es por
ello que se mediran y se monitorearan los beneficios ofrecidos, tasa de participacion en
actividades y satisfaccion de los colaboradores; a su vez, dichos beneficios seran adaptados a
sus necesidades para promover un ambiente laboral positivo y siempre tenerlos motivados,

saludables y productivos.
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3.3. Presupuesto

Tabla 38

Presupuesto de posiciones directivas

Puesto

Cantidad total de
colaboradores

Sueldo promedio ($) Costo total anual ($)

Direccién general 1 $20,000.00 $240,000.00
Gerencias

Finanzas 1 $15,000.00 $180,000.00
Operaciones 1 $15,000.00 $180,000.00
Comercial 1 $15,000.00 $180,000.00
Recursos humanos 1 $15,000.00 $180,000.00
Jefaturas

Jefe de Tl 1 $12,000.00 $144,000.00
Jefe comercial 1 $12,000.00 $144,000.00
Jefe de marketing 1 $12,000.00 $144,000.00
Jefe de talento humano 1 $12,000.00 $144,000.00
Jefe de investigacion y desarrollo 1 $12,000.00 $144,000.00

Tabla 39
Presupuesto de unidades organizativas

Cantidad total de

Puesto colaboradores Sueldo promedio ($)  Costo total anual ($)
Finanzas 100 6,000.00 7,200,000.00
Control y gestién 100 6,000.00 7,200,000.00
Contabilidad y tesoreria 100 6,000.00 7,200,000.00
Recursos humanos
Planilla y personal 120 5,500.00 7,920,000.00
Capacitacion 120 5,500.00 7,920,000.00
Experiencia al colaborador 100 5,500.00 6,600,000.00
Comercial 280 3,900.00 13,104,000.00
Marketing 250 6,000.00 18,000,000.00
Operaciones (administrativo)
Investigacion y desarrollo 500 6,000.00 36,000,000.00
TI 800 6,325.00 60,720,000.00
Operaciones (mano de obra) 1630 3,000.00 58,680,000.00
Tota_l c_ie colgboradores (solo 2470 171.864.000.00
administrativos)
Total de colaboradores 4,100 230,544,000.00

4. Plan de responsabilidad social corporativa

El presente plan se implementara con acciones concretas e indicadores para monitorear el
progreso y hacer ajustes cuando sea conveniente. La participacion de los colaboradores es
esencial para el exito. EACA se compromete a ser un actor responsable para la construccion
de un futuro més sostenible.

4.1. Objetivos

EACA se compromete a ser una empresa con responsabilidad social y buscar el desarrollo

sostenible. Para ello, se centra en los siguientes objetivos:
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Tabla 40

Obijetivos estratégicos de responsabilidad social corporativa

Objetivo general  Objetivo esecifico  Indicador de
2024-2028 2028 control

2024 2025 2026 2027 2028

Acciones

Ofrecer productosy  # de servicios

servicios que nuevos

permitan mejorar la  orientados a 1
calidad de vida de responsabilidad

las personas social

Lideres del sector
con buena salud
financiera: Reducir el impacto
- incrementando  ambiental de la

los ingresos por  actividad de EACA,

. % de uso de
encimade50 %  buscando ser una

- Obteniendo una ~ émpresa cero ?Qr?g?/:lble
participacion de  emisiones de
mercado por carbono (net
encima del 30 %  carbon-zero).
Inclusion de las
zonas rurales o 4 de zonas
desatendidas para rurales 3
que tengan acceso al atendidas

internet y las nuevas
tecnologias

10% 10% 15% 20% 25%

NUmero de nuevos
servicios digitales
lanzados que
abordan necesidades
sociales especificas
(por ejemplo,
educacién, salud,
seguridad)

Porcentaje de
energia renovable
utilizada en las
operaciones de
EACA

Ndmero de nuevos
puntos de acceso a
internet instalados en
zonas rurales o
desatendidas

4.2. Estrategias
Tabla 41

Accionables del plan de responsabilidad social corporativa

Pilares

Acciones del Plan

Una politica salarial que sea equitativa y transparente
EACA se compromete a cumplir con todas las leyes y
Fortalecimiento de la gestién empresarial regulaciones ambientales y sociales, operando de manera
ética y transparente; y fomentando una cultura de inclusion
y diversidad dentro de la fuerza laboral de EACA.
Implementar medidas de eficiencia energética en nuestros

Medio ambiente
residuos

puntos de contacto y centros de data
Promover el reciclaje y minimizar la generacion de

Brindar acceso a tecnologia y recursos educativos a grupos
desfavorecidos para cerrar la brecha digital

Social Colaborar con organizaciones sin fines de lucro como
“Keep America Beautiful” para incentivar los programas

de reciclaje de equipos moviles

4.3. Presupuesto

EACA se compromete a ser una empresa socialmente responsable, involucrando a todos sus

empleados. Para ello, destinara parte de su presupuesto a asesorias, capacitaciones y la

elaboracion de un informe anual de sostenibilidad.
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Tabla 42

Presupuesto del plan de responsabilidad social corporativa

Presupuesto (miles de $) 2024 2025 2026 2027 2028
Consultoria de responsabilidad social 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Donaciones (0.2 % de los ingresos) 87,346 103,222 113,615 124,939 137,257

5. Plan de finanzas
En el presente plan de finanzas, se evalla la viabilidad econdmica y financiera de la estrategia
planteada en los capitulos anteriores. Para ello, se realizan proyecciones de dos escenarios:

e Escenario 1: No se ejecuta la estrategia.

e Escenario 2: Se ejecuta la estrategia (implica ahorros, ademas inversiones y costos

para desarrollar las estrategias).

A través de ambas proyecciones, se estima el flujo de caja de EACA. Ademas, el beneficio
incremental de la estrategia se calcula como la diferencia entre el flujo de caja de tanto el
escenario 1 como del 2.
5.1. Objetivos
Tabla 43

Obijetivos del plan de finanzas

Afio
Obijetivo Objetivo Indicador de
general 2028 especifico 2028 control 2024 2025 2026 2027 2028
Finalizarel afio ~ EBITDAIPOr — pgirpp () 23 % 24.% 23% 24.% 24.%
2028 encima del 20 %.
incrementando Utilidad de Utilidad net
los ingresos por  $4,447 millones a$ el 2416963 2,814,066 2,884,601 3,312,380 3,774,413
encima del 50 %, al 2028 (miles $)
participacion de
mercado por
encima del 30 %
y mantener la  Ventas de $27  Ventas 18,746,884 20,644,561 22,723,158 24,987,020 27,451,534
rentabilidad mil millones (miles $)

(EBITDA) por
encima del 20 %

5.2. Flujo de caja sin estrategia

Se proyecto el estado de resultados de EACA tomando en cuenta el escenario de no realizar el
planeamiento estratégico, por lo que se usaron supuestos como, por ejemplo, tomar en cuenta
que las ventas creceran organicamente asi con una tasa referencial del crecimiento del rubro de
Telecomunicaciones en EE. UU., que es de 6.5 % anual compuesta de 2023 a 2030 (Telecom
Services Market Size, 2022). Para el flujo de caja sin estrategia, donde la empresa no cuenta

con licencias de red 5G, tendra una menor participacion de mercado, dado que los competidores
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ofreceran servicios 5G que satisfagan las necesidades de los clientes potenciales impactando

en los principales KPI del negocio.

Tabla 44
Flujo de caja sin estrategia (3$)
Flujo efectivo sin 2023 2024 2025 2026 2027 2028
estrategia (miles $)
Ingresos B2C
Datos inalambricos  7,963,619,209 7,565,438,249 7,187,166,336 6,827,808,020 6,486,417,619 6,162,096,738
Datos de banda 6,316,647,910 6,000,815,514 5,700,774,739 5,415,736,002 5,144,949,202 4,887,701,742
ancha por cable
Servicios de hogar 1,124,864,180 1,068,620,971 1,015,189,923 964,430,426 916,208,905 870,398,460
conectado
Servicios de 2,064,144,152 1,960,936,945 1,862,890,098 1,769,745593 1,681,258,313 1,597,195,397
transmisién de
video
Ingresos por ventas  17,469,275,452 16,595,811,679 15,766,021,095 14,977,720,041 14,228,834,039 13,517,392,337
B2C
Costos
Costo de servicio
Datos inalambricos  4,786,481,389 4,009,682,272 3,809,198,158 3,618,738,250 3,437,801,338 3,265,911,271
Datos de banda 3,181,893,537 3,180,432,223 3,021,410,612 2,870,340,081 2,726,823,077 2,590,481,923
ancha por cable
Servicios de hogar 547,231,223 566,369,115 538,050,659 511,148,126 485,590,720 461,311,184
conectado
Servicios de 685,509,932 1,039,296,581 987,331,752 937,965,164 891,066,906 846,513,561
transmisién de
video
Costo total del 9,201,116,081 8,795,780,190 8,355,991,181 7,938,191,621 7,541,282,040 7,164,217,938
servicio parael
consumidor
Beneficio bruto 8,268,159,371 7,800,031,489 7,410,029,915 7,039,528,419 6,687,551,998 6,353,174,398
total del
consumidor
Datos inalambricos  3,177,137,820 3,555,755,977 3,377,968,178 3,209,069,769 3,048,616,281 2,896,185,467
Datos de banda 3,134,754,373  2,820,383,292 2,679,364,127 2,545,395,921 2,418,126,125 2,297,219,819
ancha por cable
Servicios de hogar 577,632,957 502,251,856 477,139,264 453,282,300 430,618,185 409,087,276
conectado
Servicios de 1,378,634,220 921,640,364 875,558,346 831,780,429 790,191,407 750,681,837
transmisién de
video

8,268,159,371 7,800,031,489 7,410,029,915 7,039,528,419 6,687,551,998 6,353,174,398
Marketing 3,039,725,535 1,659,581,168 1,576,602,110 1,497,772,004 1,422,883,404 1,351,739,234
Servicio al Cliente 1,261,089,378 1,198,034,910 1,138,133,164 1,081,226,506 1,027,165,181 975,806,922
Administrativo 901,900,936 856,805,889 813,965,595 773,267,315 734,603,949 697,873,752
General
Gastos totales de 5,202,715,850 3,714,421,967 3,528,700,868 3,352,265,825 3,184,652,534 3,025,419,907
operacion para el
consumidor
Costos y gastos 14,403,831,931 12,510,202,157 11,884,692,049 11,290,457,446 10,725,934,574 10,189,637,845
totales para el
consumidor

8% 8% 8% 8% 8 %

Depreciacion 3,161,549,122 3,423,068,434 3,706,220,291 4,012,794,108 4,344,727,321 4,704,117,625
EBITDA 3,065,443521 4,085,609,523 3,881,329,046 3,687,262,594 3,502,899,464 3,327,754,491
Beneficio antes de -96,105,601 662,541,088 175,108,755 -325,531,514  -841,827,856 -1,376,363,134
impuestos
Gasto interés 39,642,290 0 0 0 0 0
Gasto fiscal 56,182,004 275,186,477 401,914,526 530,785,207 575,047,590 587,135,246
FC econdémico -191,929,895 387,354,611  -226,805,771  -856,316,721 -1,416,875,446 -1,963,498,380

Financiamiento
neto
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Flujo efectivo sin 2023

estrategia (miles $)

2024

2025

2026

2027

2028

Préstamo, 0
amortizacion
capital, interés y
otros, ahorro fiscal
FC financiero

FC econémico

-191,929,895
-807,393,589

FC financiero -807,393,589

387,354,611
-2,614,626,727

-2,614,626,727

-226,805,771

-856,316,721 -1,416,875,446 -1,963,498,380
-4,503,467,687 -6,444,404,034 -8,448,261,178

-4,503,467,687 -6,444,404,034 -8,448,261,178

10,526,646,422

10,526,646,422

5.3. Flujo de caja con estrategia

Tomando en cuenta las estrategias planteadas en el planeamiento estratégico, se realizé el flujo

de caja respectivo. En referencia a los ingresos por ventas, se estima que crecera al 2028 un

57 %, con respecto al 2023, al finalizar el horizonte de evaluacion.

Es preciso indicar se adquieren licencias 5G en la subasta del afio 2023, lo cual permitira a la

empresa ser competitiva en el mercado. Al respecto, se realizara una inversion que requerira

un financiamiento que sera asumido por los accionistas y con un préstamo bancario.

En cuanto a los gastos administrativos, se mantendra el ratio sobre los ingresos para cumplir

con los objetivos estratégicos sefialados en el plan de recursos humanos. Es importante

mencionar que se va a tener eficiencias operativas. En referencia a los gastos de marketing

(publicidad y promocidn), se realizaran en funcién de las ventas, donde los primeros 2 afios del

plan estratégico sera un 13 % sobre las ventas y los 3 afios restantes un 15 %.

Tabla 45
Flujo de caja con estrategia ($)
Flujo efectivo con 2023 2024 2025 2026 2027 2028
estrategia (miles $)
g‘géesos POTVeNtas 17 469,275,452 18,746,883,829 20,644,560,566 22,723,158,400 24,987,919,737 27,451,533,909
7% 10 % 10 % 10 % 10%

Costos
Costo de servicio
Datos inalambricos 4 786,481,389  4,808,212,158 4,942,089,363 5,080,167,033 5,222,584,309 5,369,484,988
Datos de banda 3,181,893537 3,033,780,322 3,500,785216 4,018,729,285 4,580,605,424 5,217,642,937
ancha por cable
fg;‘é‘cctgasode hogar 547,231,223 701,855,895 838,213,043 990,157,071 1,158,401,162 1,344,299,291
Servicios de
transmision de 685,509,932 1,330,187,600 1,592,459,980 1,879,297,492 2,190,616,090 2,527,372,223
video
Costo total del
servicio para el 9,201,116,081 9,874,035,975 10,873,547,602 11,968,350,881 13,161,206,986 14,458,799,439
consumidor

53% 53 % 53 % 53 % 53 % 53%
Beneficio bruto
total del 8,268,159,371 8,872,847,854 31,518,108,169 34,691,509,290 38,149,126,722 41,910,333,348
consumidor
Gastos 13% 13% 15% 15% 15%
Marketing (5G) 3,039,725,535 2,437,094,898 2,683,792,874 3,408,473,761 3,748,187,960 4,117,730,086
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Flujo efectivo con 2023 2024 2025 2026 2027 2028
estrategia (miles $)
Servicio al Cliente 1,261,089,378 1,134,980,441 1,021,482,397 919,334,157 827,400,741 744,660,667
é‘grrg'r’;'f“a“"o 901,900,936 992,091,030 1,091,300,133 1,200,430,146 1,320,473,161 1,452,520,477
Gastos totales de
operacion para el 5,202,715,850 4,564,166,368 4,796,575,403 5,528,238,064 5,896,061,862 6,314,911,230
consumidor

30 % 24 % 23 % 24 % 24 % 23 %
Costos y gastos 14,403,831,931 14,438,202,343 15,670,123,005 17,496,588,945 19,057,268,848 20,773,710,669
totales para el
consumidor

3,423,068,434  3,706,220,291 4,012,794,108 4,344,727,321 4,704,117,625

Depreciacion 3,161,549,122 1,175,707,474 1,344,911,328 1,514,115,182 1,683,319,036 1,852,522,890
EBITDA 3,065,443,521 4,308,681,486 26,721,532,766 29,163,271,226 32,253,064,860 35,595,422,118
Beneficio antes de -96,105,601 3,132,974,012 25,376,621,438 27,649,156,044 30,569,745,824 33,742,899,228
impuestos
Gasto interés 39,642,290 73,527,750 67,417,740 61,060,274 54,445,332 47,562,483
Gasto fiscal 56,182,004 275,186,477 401,914,526 530,785,207 575,047,590 587,135,246
FC econémico -191,929,895 2,784,259,785 24,907,289,172 27,057,310,562 29,940,252,902 33,108,201,498
Financiamiento neto
Préstamo 1,815,500,000
Amortizacién de -150,864,447  -156,974,457  -163,331,923  -169,946,866  -176,829,714
capital
interés y otros -73,527,750 -67,417,740 -61,060,274 -54,445,332 -47,562,483
ahorro fiscal 22,058,325 20,225,322 18,318,082 16,333,599 14,268,745
FC financiero -1,815,500,000 2,581,925,913 24,703,122,297 26,851,236,448 29,732,194,305 32,898,078,046
FC econdémico -191,929,895 2,784,259,785 24,907,289,172 27,057,310,562 29,940,252,902 33,108,201,498
FC financiero -1,815,500,000 2,581,925,913 24,703,122,297 26,851,236,448 29,732,194,305 32,898,078,046

5.4. Flujo de caja incremental

El objetivo es evaluar la conveniencia de una estrategia desde la perspectiva de la empresa y

de los accionistas. Para ello, se calculan los flujos de caja econdémico y financiero

incrementales, que se obtienen restando los flujos de caja con y sin estrategia. El flujo de caja

econdmico considera los ingresos y egresos de la empresa, sin tener en cuenta las obligaciones

financieras derivadas del préstamo. El flujo de caja financiero considera estos gastos, asi como

el escudo fiscal que generan.

El analisis de ambos flujos de caja permitird tomar una decisién informada sobre la

conveniencia de la estrategia.

Tabla 46

Flujo de caja incremental 2024-2028

Flujo efectivo con

. . 2023 2024 2025 2026 2027 2028

estrategia (miles $)
Ingreso incremental 2,151,072,150 4,878,539,471 7,745,438,368 10,759,085,698 13,934,141,573
Costos
Costo de servicio
Datos inalambricos 798,529,886 1,132,891,205 1,461,428,782 1,784,782,971 2,103,573,717
Datos de banda ancha
por cable -146,651,901 479,374,604 1,148,389,204 1,862,782,347 2,627,161,014
Servicios de hogar
conectado 135,486,780 300,162,384 479,008,945 672,810,442 882,988,107
Servicios de transmision
de video 290,891,019 605,128,228 941,332,328 1,299,549,184 1,680,858,662
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Flujo efectivo con

. - 2023 2024 2025 2026 2027 2028

estrategia (miles $)
Costo total del servicio
para el consumidor 1,078,255,785 2,517,556,422 4,030,159,259 5,619,924,945 7,294,581,500
Beneficio bruto total
del consumidor 1,072,816,365 2,360,983,049 3,715,279,109 5,139,160,753 6,639,560,073
Gastos
Marketing 777,513,730 1,107,190,764 1,910,701,757 2,325,304,557 2,765,990,853
Servicio al cliente -63,054,469 -116,650,768 -161,892,349  -199,764,439  -231,146,254
Administrativo General 135,285,140 277,334,538 427,162,831 585,869,211 754,646,725
Gastos totales de
operacion para el
consumidor 849,744,401 1,267,874,534 2,175,972,239 2,711,409,328 3,289,491,323
Costos y gastos totales
para el consumidor 1,928,000,186 3,785,430,956 6,206,131,499 8,331,334,274 10,584,072,823
Depreciacion 2,247,360,960 2,361,308,963 2,498,678,926 -2,661,408,285 -2,851,594,735
EBITDA 223,071,964 1,093,108,514 1,539,306,870 2,427,751,424 3,350,068,750
Beneficio antes de
impuestos 2,470,432,924 3,454,417,478 4,037,985,796 5,089,159,709 6,201,663,485
Gasto fiscal 518,790,914 725,427,670 847,977,017 1,068,723,539 1,302,349,332
Utilidad neta 1,951,642,010 2,728,989,807 3,190,008,779 4,020,436,170 4,899,314,153
Depreciacion 2,247,360,960 2,361,308,963 2,498,678,926 2,661,408,285 2,851,594,735
Flujo caja operativo -295,718,950 367,680,844 691,329,853 1,359,027,885 2,047,719,418
Inversion 1,815,500,000
Valor residual
FC econdémico 1,815,500,000 -295,718,950 367,680,844 691,329,853 1,359,027,885 2,047,719,418
Financiamiento neto
Préstamo 1,815,500,000
Amortizacién de capital -150,864,447 -156,974,457 -163,331,923 -169,946,866 -176,829,714
Interés y otros -73,527,750  -67,417,740  -61,060,274 -54,445,332 -47,562,483
Ahorro fiscal 22,058,325 20,225,322 18,318,082 16,333,599 14,268,745
FC financiero 1,815,500,000 -498,052,822 163,513,969 485,255,738 1,150,969,288 1,837,595,966
FC econdémico 1,815,500,000 -295,718,950 367,680,844 691,329,853 1,359,027,885 2,047,719,418
FC financiero 1,815,500,000 -498,052,822 163,513,969 485,255,738 1,150,969,288 1,837,595,966

5.5. Calculode VAN Y TIR

La evaluacion econdmica y financiera de una estrategia requiere conocer el costo del dinero.

Es por ello que calculamos el costo de capital mediante el modelo CAPM, que tiene en cuenta

el riesgo de la empresa.

COK = Rf + (Rm-Rf) BL

La ecuacion planteada anteriormente indica que se debe tomar como referencia la tasa libre de

riesgo (Rf), por lo que se tomo del rendimiento de bono del Tesoro de EE. UU. Ademas, a este

rendimiento se le suma una prima de riesgo; se usoé el beta desapalancado (BU) del sector de

telecomunicaciones, identificando asi el riesgo operativo del sector mencionado:
BL = BU [1 + (Deuda/Capital) * (1-Tasa impositiva)]
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El beta apalancado que se obtuvo fue de 0.78, lo cual indica que es ligeramente superior al
valor del mercado, por lo que el riesgo de la empresa EACA esta por encima del riesgo
promedio de mercado. En referencia a la prima de riesgo de mercado (Rm-Rf), se utilizé la del
mercado estadounidense. Es asi que del modelo CAPM se calculd un costo de oportunidad de
capital de 10.16 %. El costo promedio ponderado de capital (WACC) se calculé mediante la
siguiente formula:

WACC = %Capital * COK + %Deuda *Kd *(1-Tasa impositiva)

El costo de la deuda (Kd) se calcul6 mediante la tasa de interés promedio del préstamo
bancario, lo que dio como resultado 4 %. Es importante resaltar que este costo de deuda
disminuye por el escudo fiscal que presenta, teniendo como referencia una tasa fiscal el 21 %
(tasa que otorga EE. UU. a las empresas de servicios digitales).

Finalmente, se obtuvo el costo promedio de 6,68 % (WACC), tomado como tasa de descuento
del flujo financiero para calcular el valor actual neto financiero (VANF) que es $2,342,688
267, por lo que las estrategias dan un valor economico a EACA, con una tasa de rentabilidad
promedio anual (TIRF) de 12 %, lo cual se encuentra por encima del costo para realizar las
estrategias (WACC) del 6.68 %. Esto indica que se debe realizar la estrategia, dado el valor y
rentabilidad que genera para los accionistas.

Tabla 47

Célculo del CAPM

Siglas Significado Valores

Rf: Tasa de libre riesgo (YTM %) 4.86 %
Rm: Riesgo de mercado 11.66 %
Rm — Rf Prima o spread 6.80 %
Beta apalancado Volatilidad de riesgo covarianza (%) 0.78
CRP Riesgo pais 0.00 %
CAPM (Ri) = 10.16 %
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Tabla 48

Calculo del beta apalancado

Siglas Significado Valores
Bu Beta desampalacado 0.41
D (Debt) — 2023 Deuda financiera 1,815,500,000
E (Equity) — 2023 Fondos propios 1,815,500,000
t (tasa) Tasa impositiva 21.00 %
Beta apalancado (BL) = 0.73
Tabla 49
Calculo del WACC
Siglas Significado Valores
Ri Costo de los fondos propios 10.16 %
Rd Costo de la deuda financiera 4%
D (Debt) Deuda financiera 1,815,500,000
E (Equity) Fondos propios 1,815,500,000
t (tasa) Tasa impositiva 21.00 %
WACC en $= 6.68 %
COK 10.16 %
Tabla 50

Calculo del VAN y TIR

Flujo de caja

financiero ($) 2023 2024 2025 2026 2027 2028
FC financiero -1,815,500,000 -498,052,822 163,513,969 485,255,738 1,150,969,288 1,837,595,966
VANF $130,784,776
TIRF 12 %
COK 10.16 %

Sobre la base de los resultados mostrados se tiene las siguientes conclusiones:

EI' WACC es del 6.68 %, lo que evidencia que la empresa tiene un costo relativamente
bajo de capital.

El COK es del 10.16 %, lo que indica que los inversores esperan un retorno
relativamente alto por su inversion.

La TIR es del 12 %, lo cual muestra que el proyecto da un retorno por encima del
costo del capital. Una TIR alta es generalmente un indicador favorable, ya que sugiere
que la empresa esta creando valor para sus inversores.

EI' WACC (6.68 %) es significativamente menor que el COK (10.16 %). Esto significa
que la empresa estd financiando con deuda y capital propio, donde la deuda es
relativamente barata y la baja del WACC puede ser atractiva para los inversores, ya

que significa que la empresa puede generar retornos por encima del costo de su capital.
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El VAN de $130,784,776 es positivo, lo cual supone que el valor al presente de cada
flujo en efectivo futuro generado por el proyecto es mayor que la inversion inicial
requerida. Un VAN positivo indica que la empresa espera generar un valor

significativo a partir de su plan financiero.
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

CONCLUSIONES
EACA proyecta un aumento significativo en sus ingresos por ventas, con un
crecimiento esperado del 57 % al 2028, posiciondndose como un actor principal en el
mercado estadounidense de servicios digitales.
El plan estratégico de EACA, que combina estrategias de crecimiento, eficiencia,
sostenibilidad, responsabilidad social y desarrollo de recursos humanos, posiciona a
la empresa como una de las tres lideres en la industria de servicios digitales en
EE. UU., con un panorama futuro favorable.
El flujo de caja proyectado muestra la capacidad de EACA para generar suficiente
efectivo para financiar sus inversiones y cumplir con sus obligaciones de deuda,
asegurando la estabilidad financiera.
El compromiso de EACA para reducir su impacto ambiental y convertirse en una
empresa cero emisiones de carbono (net carbon-zero) demuestra un liderazgo
responsable en materia de sostenibilidad.
El enfoque de EACA en contratar y capacitar a personas en las comunidades locales,
invertir en programas de desarrollo comunitario y apoyar a organizaciones sin fines
de lucro, demuestra un compromiso genuino con el desarrollo social y econémico.
La estrategia de EACA para reducir personal, invertir en capacitacion y desarrollo,
implementar un proceso de seleccion especializado y promover el bienestar del

empleado demuestra una vision integral para optimizar su fuerza laboral.
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

RECOMENDACIONES
Hacer uso de la tecnologia para mejorar la productividad y eficiencia en las diferentes
areas de la empresa. A su vez, adoptando una cultura digital donde la inversion en
formacion y desarrollo del personal es clave.
Identificar y evaluar los riesgos potenciales de la empresa como ataques cibernéticos,
fraudes digitales, rendimiento de la infraestructura, desarrollando estrategias para
mitigarlo.
EACA debe estar al pendiente del panorama competitivo y adaptar sus estrategias para
estar preparado para invertir en nuevas tecnologias y capacidades de la industria, lo
cual permitira desarrollar nuevos y mejores servicios.
EACA debe poner énfasis en ofrecer un servicio al cliente de excelencia, NPS World
Class para fortalecer las relaciones con los clientes.
EACA debe considerar la opcién de expandirse a nuevos mercados internacionales,
identificando las necesidades del mercado para el desarrollo de una estrategia de
marketing y ventas a medida para cada nicho.
Desarrollar una marca empleadora que destaque el compromiso con la innovacion,
bienestar y desarrollo de los empleados y la responsabilidad social corporativa.
Fomentar en los colaboradores una cultura de innovacion para mejorar 10s procesos y
servicios, creando un entorno donde se puedan asumir nuevos riesgos y retos.
La empresa debe continuar monitoreando su WACC y COK para asegurarse de que
estén en niveles adecuados.
EACA debe considerar estrategias para reducir su riesgo financiero, como diversificar

su cartera de proyectos o utilizar instrumentos de cobertura.
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Anexo 1. Rentabilidad corporativa por industria: nivel y cambio con respecto al periodo

precedente (billones de dolares)
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Anexo 2. Poblacion total de Estados Unidos por rango de edades desde los 15 hasta los

64 anos
Rangos de edad Poblacion % del total de la poblacién
15 a 19 afios 21,785,658 6.50 %
20 a 24 afios 22,446,040 6.70 %
25 a 29 afios 22,007,628 6.60 %
30 a 34 afios 23,225,636 7.00 %
35 a 39 afios 22,335,859 6.70 %
40 a 44 afos 21,711,785 6.50 %
45 a 49 afos 19,640,925 5.90 %
50 a 54 afios 20,835,521 6.30 %
55 a 59 afios 20,553,615 6.20 %
60 a 64 afios 21,573,853 6.50 %
Total 216,116,520 64.90 %

Nota. American Comunnity Survey 2022

Anexo 3. Niveles de ingresos agrupados por hogares, familiares, familias de una pareja

y hogar no familiar

H . Familias de una Hogar no
ogares Familias - -
pareja familiar
Total Ingresos 129,870,928 83,304,153 60,921,873 46,566,775
Menos de $10000 5.50 % 3.40 % 1.50 % 10.20 %
$10000 a $14999 3.70% 1.80 % 0.90 % 7.40 %
$15000 a $24999 6.80 % 4.40 % 2.60 % 11.70 %
$25000 a $34999 7.30 % 5.60 % 3.80 % 10.90 %
$35000 a $49999 10.70 % 9.30 % 7.20 % 13.80 %
$50000 a $74999 16.20 % 15.70 % 14.30 % 17.30 %
$75000 a $99999 12.80 % 13.90 % 14.40 % 10.30 %
$100000 a $149999 16.90 % 20.10 % 22.90 % 10.20 %
$150000 a $199999 8.70 % 11.00 % 13.40 % 3.90 %
$200000 0 méas 11.50 % 14.90 % 19.00 % 4.40 %

Nota. American Comunnity Survey 2022
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Anexo 4. Listado de cinco variables por estados en los Estados Unidos

Estado Poblacion Uso de Poblacion Poblacién Cantidad de
tecnologia urbana rural licencias
Alabama 5 90% 72% 28% 14
Alaska 0.8 85% 70% 30% 2
Arizona 7.1 90% 79% 21% 20
Arkansas 3 85% 66% 34% 8
California 39.5 95% 95% 5% 109
Colorado 5.9 95% 84% 16% 17
Connecticut 3.6 95% 89% 11% 10
Delaware 0.9 90% 73% 27% 3
Florida 215 90% 88% 12% 59
Georgia 10.7 90% 78% 22% 30
Hawaii 1.4 90% 84% 16% 4
Idaho 1.8 90% 66% 34% 5
Ilinois 12.8 90% 87% 13% 35
Indiana 6.7 90% 84% 16% 19
lowa 3.1 90% 81% 19% 9
Kansas 3 90% 81% 19% 8
Kentucky 45 90% 78% 22% 13
Louisiana 4 85% 2% 28% 11
Maine 1.3 90% 83% 17% 4
Maryland 6.1 95% 89% 11% 17
Massachusetts 7 95% 94% 6% 20
Michigan 10.1 90% 86% 14% 28
Minnesota 5.7 95% 81% 19% 16
Mississippi 3 85% 76% 24% 8
Missouri 6.1 90% 81% 19% 17
Montana 1.1 90% 58% 42% 3
Nebraska 1.9 90% 84% 16% 5
Nevada 3.1 95% 85% 15% 9
New Hampshire 1.4 95% 91% 9% 4
New Jersey 9.2 95% 95% 5% 25
New Mexico 2.1 85% 81% 19% 6
New York 20.2 95% 95% 5% 56
North Carolina 10.7 90% 87% 13% 30
North Dakota 0.8 90% 65% 35% 2
Ohio 11.7 90% 83% 17% 32
Oklahoma 4 90% 80% 20% 11
Oregon 4.2 95% 87% 13% 12
Pennsylvania 12.8 90% 83% 17% 35
Rhode Island 1 95% 95% 5% 3
South Carolina 5.2 90% 78% 22% 15
South Dakota 0.8 90% 74% 26% 2
Tennessee 6.9 90% 76% 24% 19
Texas 295 90% 85% 15% 82
Utah 3.3 95% 86% 14% 9
Vermont 0.6 95% 87% 13% 2
Virginia 8.6 90% 86% 14% 24
Washington 7.7 95% 95% 5% 22
West Virginia 1.8 90% 68% 32% 5
Wisconsin 5.9 90% 86% 14% 17
Wyoming 0.6 90% 66% 34% 2
Total licencias 918
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Anexo 5. Fuentes secundarias de informacion
Federal Communications Commission (FCC)
U.S. Census Bureau (2022)Fondo Monetario Internacional (FMI)
Banco Central de los Estados Unidos (FED)
Bureau of Economic Analysis (BEA Gov)
Agencia Federal de Pequefios Negocios de Estados Unidos (SBA)
Cémara de Comercio Hispana de Estados Unidos
EuroMonitor Passport
DPLNews, BBC.
ElPais
National Telecommunications and Information Administration (NTIA)
Statista

Branch
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Anexo 6. Valoracion de fortalezas con oportunidades

0 = fotal en desacuerdo 1 = an desacuerdo 2 = da acuerdo 3 = muy de acuerdo 4 = wotaiments da acuardo

OPORTUNIDADES

03 Aumanto por la
lendenca de realidad
virtual y aumentada para
CTear expenencas

01 Crecmionto del

mercado 08 Bervicio 02 Crecimiento del uso de
digital a un ritmo equipos mintles y tablets
acelerado por la por aumento de la
panatracion del intemet y tendencia da compra online
desarmolio de nuavna (e-cammerce)

lecnologlas

05 La tecnologla 56
aperiura nuevas
oporlundaces para 08

O4EBlusode la
nieligenca artifical y ol

crecimiento de loT para la
ywohvent I i servicios tales y
envolventes @ inmorsias ejora de axperiencias y ioios digl ¥

s chontes (toy veloo de dah s
paca :'-. clonles lo!n Saavicice s llarte velocdades de datos més
vrtuaies, entratenimianto, rapacos
olc. )

06 Crecimiento de la 07 Crecimento an ol uso
nube para reducr coslos  de MKT digital y
y escaler las operacionas. estrategia de medios

1 Buena cobenura de red 4G

F2 Talenlo humano exparimantado y altamento
calificado.

F3 Sdida infraestructura de red 4G para
implementacién de 5G

F4 Ala capacidad do immovaddn lecnoltgcs y
constante

F5 Cullura empresaral disnuplive que promueve
la crealividad y cofaboracion clents cantrico

F& Allanza estratégica con proveedores &
Institucionas académicas

7 Marca confiable y reconocida en el sectar por
ser eficianias en costos y mantenor precios
compeblivos.

F8 Alta eficloncia operativa adoptando nuevas
tecnologias para automalizar los procesos

F9 Flexibitdad fnanciera on la capacdad do
endeudamiento y scivencia del negocio.

F10 Programas de fidellzacion de diemes
afactvos




OPORTUNIDADES

01 Crecimiento del mercado de servicio digital a
un ritmo acalerado por Ia penstracidn del intemet
y desarrollo de nuevas tecnologlas.

02 Cracimiento del uso de equipos mbviles y
tablets por aumento de la tendencia de compra
oniing (e-commerce).

03 Aumento por [a tendenca de realidad virtual

y aumentada para crear expenencias
envolventes e inmersivas para los clientes (fours
virtuales, entratanimianto, atc.)

04 El uso de ia inteligencia artificial y ef
crecimiento de loT para la mejora de
expenancias y sendcios al cliente,

05 La tecnologia 5G apertura nuevas
oportunidades para los senicios digitales y
velocidades de datos mds répidos.

08 Crecimiento de |a nube para reducir costos y
escalar las operaciones.

07 Creciméento en el uso de MKT digital y
estrategia de medics,

Anexo 7. Valoracion de debilidades con oportunidades
0 = total en desacuerdo 1= en desacuerdo 2 = de acuerdo 3 = muy de acuerdo 4 = (otalmente de acuerdo

DEBILIDADES
D3 Desaceleracion en el D5 Los ingresos de D6 Poca capacidad de
/ ; - Fal : ¢ .
ratio de satisfaccidn al D4 Felndy mversidn i EACA han disminuido en  liquidez y capital de
X marketing y ventas para p = g
cliente que puede afectar Yegar a los Ghentes los Ultimos afios con trabajo puede afectar la
lalealtad a la marca y la ) posiblidad de afectaria  viabilidad del negocio y ia

retancion de clientes. pomcisss rentabiidad a largo plazo. particpacidn de mercado.

D1 Red 5G de EACA D2 Infraestructura obsoleta
poco desarrolfada a en algunas zonas puede
diferencia de sus alectar |5 calidad de los
competidores, servicios,
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Buera cobamurs de rod 46
F2 Taferin humano expermantado y atamarnts
calficam

F1 S0da izkaestrucira de rod 4
implenmentacin da 3G

F4 AW capacdnd de isrovacd
comstanfe

FS Cature empresacel duste que
b crearradiad y colsbstactn chente oénd

FE Awrun estratégics con proveedons &
SRucones scadimicas

F7 Marcs corbable ¢ reconooe en o sacior por
ser ficenis en cosioe y manione
comperioe

0w ity 4 deaacueniy

Al Depardenca to
provesdoes afamos
(hartware, sofwane, olc)

Anexo 8. Valoracion de fortalezas con amenazas

1 ¢ on desacyseto 2% de sl

A2 Ripida abeclescerca
Sewiigea y ol desanclio  AS La reguiacioe

LS IECnOOgies pudemamenty Joede
om0 i WA pusden Tpoter TLOVas NOITAE
Sosplazar 2 Rsampresas O privacdad de dalos
QU N0 86 Bdapten 3 Gchos Segudsy, mpussin, &k
anbios

3w muy 0 azserthy

4 » Rlabrente & souerd

AMENAZAS

AS Los corficios socisies
pusdan inpaciar et s
nlampcion del sandc o
mpacty nagaivamon
etz anmess

A§ Volatidad por '
noatidem
feanciens
pondmIcas

AT Clzerstaques peedes
4ar 80 los dals de

dafos en bs ssiermas

AR N volatidad en ks
hEhI3 02 Coaumo 0
eapecialves Ce o
chonios

evos Comaeldonmy
rorosy ol
marcado de servick) dighal

A0 impecio de ke
gasashes naleses en
nhoss 2y selanay
de la ampresa
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AMENAZAS

A1 Dependancia de proveedores exiernos
(hardware, softwars, eic.) gue puade afectar los
servicio ante un refraso

A2 Répida obsolescencia tecnoldgica y el
desarrolio de nuevas tacnologlas como la 1A
pueden desplazar a |as empresas que no se
adapten a dichos cambios

A3 La regulacion gubernamental puede imponer
nuavas normas de privacidad de dalos,
sequridad, impuestes, elc

A4 Camblos en el mercado laboral por la
automatizacion y ia subcontratacidn.

A5 Los conflictos sociales pueden impactar en la
intecrupcion del servico ¢ impactar
negativamente en la empresa

AB Volatiidad por las incertidumbres financieras
O recesiones BcoNdMicas

A7 Cherataques pueden impactar en los datos
de las empresas y causar dafios en los sistemas
AB Alta volatilidad on Jos habitos de consumo o
expociativas de los clientes

A8 Nuevos compatidores pueden ingresar al
mearcado de servicio digital

A10 impacto de los desastres naturales en ia
Infragstructura y sistemas de la empresa

Anexo 9. Valoracion de debilidades con amenazas

0 = total en desacuerdo

D1 Red 5G de EACA
poco cesamoliads &
diferencia de sus
competidores

1 = en desacuerdo 2 = de acuerdo 3 = muy de acverdo 4 = totalmende de acuerdo

DEBILIDADES

D3 Desacaleracion en o - D5 Los ingresos de Poca capacidad de
D2 infraestructura cbsolets D"?dm‘l RO D4 Falta de Inversidn en = L08 Wgres Uo e e ﬂ ha
ratio de satisfaccion al EACA han disminuido en  liguidez y capital de
marketing y ventas para

llegar & los clientes
polenciales

8N algunas zonas puads
afectar la calidad de los
88IVICics

chante que puede afectar
la lealtad a fa marca y la
retencidn de chentes,

08 Ultimos afos con rabajo puede afectar la
posibilidad de afectar la  viabildad del negocio vy la
rentabllidad & largo plazo. participacion de mercado
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Anexo 10. Tipos de computadora mercado estadounidense

Tipos de computadora mercado estadounidense

DO e 0 O Va0 DS e D oS O 76 471 607

informaticos

Sin Computadora [l 5,543,819

Nota. U.S. Census Bureau (2022)

Anexo 11. Desktop o laptop mercado estadounidense

Desktop o laptop mercado estadounidense

Desktop o laptop | D 4, 551, 756

Desktop o laptop sin ningun otro tipo de dispositivo

informatico B 3,308,523

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 12. Smartphone en mercado estadounidense

Smartphone mercado estadounidense

Smartphone sin ningln otro tipo de dispositivo informéatico [l 12,382,469

Smartphone | 1 8, 539,562

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 13. Tablet en Estados Unidos

Tablet mercado estadounidense

Tablet u otro dispositivo portatil sin ningan otro tipo de

dispositivo informatico. | 968,183

82,989,818

Tablet u otro tipo de dispositivo portatil |

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
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Anexo 14. Otra computadora mercado estadounidense
Otra computadora

Otra computadora sin ningun otro tipo de

dispositivo informatico I 38,153

3,294,152

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 15. Tipo de suscripciones de internet

Tipo de suscripciones de internet mercado estadounidense

Sin una suscrl_pc!c,)n a |_nternet s 11,493,275.00 118,377,653.00
Con una SUSCI’IpCIOﬂ a INternet

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 16. Tipo de conexion a internet

Tipo de conexion a internet mercado estadounidense

118,202,131
Banda ancha de cualquier tipo I

Conexion telefonica sin ningln otro tipo de suscripcion a

Internet 175,522

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 17. Plan de datos méviles en Estados Unidos

Plan de Datos Moviles en USA

Plan de datos mdviles sin otro tipo de suscripcion a Internet Il 14,556,678
110,810,113

Plan de datos méviles G

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 18. Servicios e internet en Estados Unidos

Servicio de internet

Servicio de Internet satelital mmmm 8 648,718
Banda ancha como cable, fibra 6ptica 0 DSL = n———sssssssssssssssssssss—— 98,635,515

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
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Anexo 19. Ingresos familiares de los altimos 12 meses

Ingresos familiares en los ultimos 12 meses - Menores a $20,000:

_ Sm una suscripcion a Internet  n———— 3 987,901.00 12.129.471.00
Con una suscripcién a Internet de bancla anC o
Solo con la suscripcion a Internet por acceso telefonico | 36,578.00

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 20. Ingresos familiares de los altimos 12 meses ($20,000 a $74999)

Ingresos familiares en los Ultimos 12 meses - De $20,000 a $74,999

Sin una suscripcién a Internet w5 396,204
L 43,480,520
Con una suscripcion a Internet de banda anC o
Solo con la suscripcion a Internet por acceso telefénico = 92,696

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 21. Ingresos familiares de los Gltimos 12 meses ($75,000 a mas)

Ingresos familiares en los Gltimos 12 meses - $75,000 a mas
Sin una suscripcién a Internet = 2,109,170
Con una suscripcion a Internet de banda ancha S  ——————————————(2 502,140
Solo con la suscripcion a Internet por acceso telefénico = 46,248
Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 22. Tiene uno o0 mas tipos de dispositivos informaticos

Tiene uno 0 mas tipos de dispositivos informaticos

140,000,000
121,224,032 124,327,109
m Total USA
120,000,000 111,569,541 114,062,649 112,398,526 . .
2018 2019 2020 2021 2022

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 23. Familias que tienen uno o mas celulares

Tiene uno o mas celulares

m Total USA
118,539,562

114,807,208 539,

120,000,000 807,

102,599,378 106,336,466 102,359,168
e I L] L] .
80,000,000

2018 2019 2020 2021 2022

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
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Anexo 24. Familias con una suscripcion a internet 2018-2022

Con una suscripcion a internet

118,377,653
120,000,000 115,170,078
u Total USA
110,000,000 103,698,798 106,364,661 104,647,943
o . l l
90,000,000
2018 2019 2020 2021 2022
Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 25. Familias con un plan de datos celular 2018-2022
Con un plan de datos de celular
110,810,113
120,000,000 o5 774 apa ® T01EI USA 107,013,159
100,000,000 91,963,754 174, 92,476,048
80,000,000
60,000,000
40,000,000
20,000,000
2018 2019 2020 2021 2022

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 26. Presenta suscripcion a internet

«BOR 1T

! 598.55
577.06288.19

558.67 < 565.24
542.08° 7309
5231.91
492.9
4631

431.45
40917

375.5

3131.37
31365

0153 'OlAa JOL15 Ol6 017 JOIS 2019 iR J02) 2022 M2 3 JOA J025 20¢€ L0227 208
Nota. Statista, https://www-statista-com.up.idm.oclc.org/forecasts/1145657/mobile-broadband-subscriptions-in-

the-united-states
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Anexo 27. Proyeccion de penetracion del uso de internet movil en Estados Unidos de
2013 a 2028

yi MZ.0G BAZA BATS

Nota. Statista, https //WWW statista-com.up. |dm oclc org/forecasts/1138524/mob|Ie mternet-penetratlon -forecast-

in-the-united-states

Anexo 28. Matriz FODA

Oportunidades

Amenazas

o1

02

O3

04

05

06

o7

Crecimiento del mercado de servicio digital a un
ritmo acelerado por la penetracidn del internet y
desarrollo de nuevas tecnologias.

Crecimiento del uso de equipos moviles y
tablets por aumento de la tendencia de compra
online (e-commerce).

Aumento por la tendencia de realidad virtual y
aumentada para crear experiencias envolventes
e inmersivas para los clientes (tours virtuales,
entretenimiento, etc.)

El uso de la inteligencia artificial y el
crecimiento de loT para la mejora de
experiencias y servicios al cliente.

La tecnologia 5G apertura nuevas oportunidades
para los servicios digitales y velocidades de
datos mas rapidos.

Crecimiento de la nube para reducir costos y
escalar las operaciones.

Crecimiento en el uso de MKT digital y
estrategia de medios.

Al

A2

A3

A4

A5

A6

A8

A9

Al0

Dependencia de proveedores externos (hardware,
software, etc.) que puede afectar los servicio ante
un retraso.

Rapida obsolescencia tecnoldgica y el desarrollo
de nuevas tecnologias como la IA pueden
desplazar a las empresas que no se adapten a
dichos cambios.

La regulacién gubernamental puede imponer
nuevas normas de privacidad de datos, seguridad,
impuestos, etc.

Cambios en el mercado laboral
automatizacion y la subcontratacion.

por la

Los conflictos sociales pueden impactar en la
interrupcion  del  servicio e  impactar
negativamente en la empresa.

Volatilidad por las incertidumbres financieras o
recesiones econdmicas.

Ciberataques pueden impactar en los datos de las
empresas y causar dafios en los sistemas.

Alta volatilidad en los habitos de consumo o
expectativas de los clientes.

Nuevos competidores pueden ingresar al mercado
de servicio digital.

Impacto de los desastres naturales en la
infraestructura y sistemas de la empresa.
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Debilidades

Fortalezas

F1 Buena cobertura de red 4G.

F2 Talento humano experimentado y altamente
calificado.
Sélida infraestructura de red 4G para

F3 . .
implementacion de 5G.

Fa Alta capacidad de innovacion tecnologica y
constante.

F5 Cultura empresarial disruptiva que promueve la
creatividad y colaboracion cliente céntrico.

6 Alianza estratégica con proveedores e
instituciones académicas.
Marca confiable y reconocida en el sector por

F7 ser eficientes en costos y mantener precios
competitivos.

8 Alta eficiencia operativa adoptando nuevas
tecnologias para automatizar los procesos

F9 Flexibilidad financiera en la capacidad de

endeudamiento y solvencia del negocio.
F10 Programas de fidelizacidn de clientes efectivos.

Red 5G de EACA poco desarrollada a diferencia
de sus competidores.

Infraestructura obsoleta en algunas zonas puede
afectar la calidad de los servicios.

Desaceleracién en el ratio de satisfaccion al
cliente que puede afectar la lealtad a la marca y la
retencion de clientes.

Falta de inversién en marketing y ventas para
llegar a los clientes potenciales.

Los ingresos de EACA han disminuido en los
Ultimos afios con posibilidad de afectar la
rentabilidad a largo plazo.
Poca capacidad de liquidez y capital de trabajo
puede afectar la viabilidad del negocio y la
participacion de mercado.

D1

D2

D3

D4

D5

D6

Anexo 29. Matriz FODA cruzado

FO (Ofensivas de crecimiento)

DO (reorientacion o refuerzo)

Potenciar la capacidad de innovacién de EACA
mediante la colaboracion con universidades e
instituciones de investigacion

Aprovechar la red 4G y la infraestructura 5G para
ofrecer servicios innovadores, tales como: realidad
virtual y aumentada, aplicaciones de 10T y servicios de
streaming con baja latencia en zonas rurales o con baja
cobertura.

Implementar una estrategia de marketing digital que
combine SEO, SEM, marketing de contenidos, redes
sociales, y en paralelo promociones y descuentos para
clientes online.

Implementar una estrategia movil que integre el
desarrollo de aplicaciones méviles intuitivas y faciles
de usar a su vez la optimizacion del sitio web para
dispositivos moviles y la oferta de planes de datos
moviles a precios competitivos

Posicionar a EACA como lider en tecnologia e
innovacion a través de su participacion en eventos y
conferencias de la industria, publicaciones de articulos
y estudios de caso, evidenciando su expertise en
soluciones tecnoldgicas.

Implementar un sistema integral de monitoreo y
evaluacidn, con la finalidad de medir tanto los ingresos,
captacion y fidelizacion de clientes.

Fomentar una cultura de aprendizaje continuo
mediante alianzas con universidades, reclutamiento de
talento joven y reconocimiento del desarrollo digital de
los colaboradores.

Incrementar la inversion de la tecnologia 5G en un 20%
con el fin de aprovechar las caracteristicas que esta nos
brinda

Modernizar en un 30% la infraestructura de red en
zonas obsoletas utilizando tecnologias de ultima
generacion y soluciones en la nube.

Implementar estrategias de marketing digital y
publicidad online para mejorar la satisfaccion del
cliente y la lealtad a la marca, estas deben estar a
medida de los tipos de cliente B2C que tenemos
Utilizar la inteligencia artificial para ofrecer atencion
al cliente personalizada y automatizada.

Incrementar la inversion en marketing y ventas en un
12% utilizando estrategias digitales y optimizando
recursos.

Contar con una cuota de proyectos constante que
permita desarrollar nuevos productos y servicios
digitales de alto valor para aumentar los ingresos y la
rentabilidad.

Mejorar la gestion financiera'y optimizar la liquidez del
negocio mediante estrategias de financiamiento y
gestion de capital de trabajo.
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FO (Ofensivas de crecimiento)

DO (reorientacion o refuerzo)

Reducir costos a través de negociar acuerdos con
nuestros proveedores para obtener mejores condiciones
y financiamiento para proyectos de innovacion y
expansion.

Implementar estrategias de eficiencia operativa a través
del andlisis de los procesos, optimizacion del uso del
recurso, cultura de mejora continua y outsourcing.
Desarrollar un programa de fidelizacion integral, el
cual pueda ofrecer un programa de recompesas y
beneficios exclusivos para los clientes, una atencion al
cliente de alta calidad y un programa de puntos para
que puedan ser canjeados por productos o servicios.

FA (defensiva)

DA (supervivencia o retiro)

Invertir en investigacion y desarrollo para estar a la
vanguardia de la tecnologia y anticipar los cambios del
mercado digital para fomentar la colaboracion entre el
equipo de 1+D y las demas areas de la empresa.
Establecer partnerships con universidades y centros de
investigacién afines a nuevas tecnologias y ofrecer
programas de formacion y desarrollo profesional a los
empleados para que puedan adquirir habilidades
necesarias para desarrollar e implementar nuevas
tecnologias.

Invertir en programas de incubacion de startups para la
exploracién de nuevas tendencias y tecnologias
disruptivas que podrian tener un impacto significativo
en el mercado para ofrecer servicios diferenciados.
Crear un programa que fomente ideas innovadoras en
la empresa y apoye su desarrollo hasta convertirlas en
productos o servicios viables

Colaborar con influencers relevantes en el mercado
objetivo para aumentar la visibilidad de la marca y
generar confianza entre los consumidores.

Crear una comunidad en linea alrededor de la marca 'y
utilizar las redes sociales para interactuar con los
clientes, generar contenido atractivo y promocionar
ofertas especiales.

Invertir en el desarrollo de infraestructura de la red 5G
para no perder competitividad y dar mayor calidad de
los servicios.

Desarrollo de tecnologias como la inteligencia artificial
y machine learning para lograr eficiencias en el proceso
y optimizar flujo de trabajo.

Entrenamiento continuo al personal para mejorar
indicador NPS.

Implementar sistemas avanzados de seguridad de la
informacion.

Establecer alianzas para acceder a nuevas tecnologias,
talento y conocimiento.

Implementar programas de capacitacion el primer afio
para aumentar la satisfaccién de los clientes.

Anexo 30. Poblacién civil ocupada

POBLACION CIVIL OCUPA
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A

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
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Anexo 31. Poblacién civil ocupada por género en Estados Unidos

Poblacion Civil Ocupada por género
40,000,000 36,218,812
35,000,000 329033
30,000,000

25,000,000 19,884,549

20,000,000 14,841 831 16,007,718

15,000,000 114145 12,351,9 13,062,717

5,000,000 704,668 -
Ocupaciones de Ocupaciones de  Ventas y ocupaciones Recursos naturales, Ocupaciones de
administracion, servicios de oficinas construccion y produccion, transporte
negocios, ciencias y ocupaciones de y movimiento de
artes mantenimiento materiales

m Hombre ® Mujer

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
Anexo 32. Ingresos anuales de los hogares entre 2018 y 2022, mercado estadounidense

Ingresos anuales de los hogares 2018 - 2022
Mercado Estadounidense
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® Ingresos menores a $25,000 m [ngresos entre $25,000 y $75,000

H Ingresos mayores a $75,000
Nota. U.S, Census Bureau (2022)
Anexo 33. Generacién por edad 2022 en estados de Estados Unidos

Andlisis por Generacion de Edad, mercado estadounidense
100,000,000 79 396 168 (29%) 35%
o) 67273280 (25% 30%
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s Hombre mmmm Mujer == Porcentaje poblacion generacional estados unidos

Nota. U.S. Census Bureau (2022)
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