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Resumen

Este proyecto de titulacion consta de un plan de marketing de la empresa
Enmacon S.A. en la ciudad de Guayaquil, dedicada al alquiler de encofrado
metdalico para losa. Este trabajo se encuentra dividido en cuatro capitulos:
Andlisis Situacional, Investigacion de Mercado, Plan de Marketing y Analisis

Financiero.

En el capitulo uno se puede identificar las caracteristicas de la empresa
Enmacon, su historia, mision, visién, los servicios que maneja la empresa,
entre otros. Sobre el analisis de la industria, este tipo de servicio lleva pocos
aflos en el mercado, este método de encofrar es diferente a la que se
utilizaba regularmente el cual se realiza con la utilizacién de madera y cafias.
La industria de la construccion ha tenido un incremento constante a partir del
afio 2010, esto se debe a factores como los préstamos hipotecarios
otorgados por el BIESS, la legalizaciéon de terrenos y entre otros. El analisis
estratégico situacional la empresa Enmacon S.A. posee una participacion de
4% en el afno 2013 frente a sus competidores, registrando un incremento del
2% en relacion al afio 2012. . El analisis del sector se encuentra favorable,
debido a factores como pocos competidores en la industria, productos

sustitutos de altos costos, diferenciacion del servicio, entre otros

En el capitulo dos se muestran los resultados de la investigacién de
mercado, la cual fue realizada con diferentes herramientas. El focus group
dirigido a los maestros constructores, las encuestas dirigidas a las
constructoras en la ciudad de Guayaquil y las entrevistas a profundidad para
los profesionales como los ingenieros civiles o arquitectos. En lo que
respecta a las encuestas se obtuvo una muestra de 193 constructoras
dedicadas a la edificacién de residencias en la ciudad de Guayaquil. Se
identific6 que cada grupo busca un atributo diferente, como el servicio, la
disponibilidad o el precio del encofrado. De igual manera se identificé a los

dos principales competidores que son Bagant y Enc-koon.

En el capitulo tres se encuentra la segmentacion desarrollada con la ayuda

de los resultados de la investigacion en el capitulo anterior. El



macrosegmento  son: las constructoras, profesionales, maestros
constructores y los clientes residenciales o duefios de las obras. En la
microsegmentacién se define el nombre de cada grupo de clientes para
poder identificarlos de la mejor manera. En el posicionamiento se encuentra
la forma en que la empresa Enmacon S.A. desea ser recordada, la cual es
como una empresa que brinda un servicio completo en cuanto a la
elaboracién de una losa. Ademas se encuentra el desarrollo de las
estrategias y acciones del plan de marketing, entre las mas importantes a
destacar se encuentra la estrategia de desarrollo de productos, ya que se
incluira un nuevo servicio para incrementar el alcance del servicio de la
empresa Enmacon. Se realizara publicidad a través de radio, medios OTL
como Facebook, Twitter e Instagram y medios BTL como ferias, diarios

especializados y capacitaciones a los clientes.

En el capitulo cuatro se muestra la proyeccién de ventas que se plantea con
la implementacion del plan de marketing mencionado en el capitulo anterior.
Se lograra un incremento del 40% en las ventas en relacién al afio 2013
obteniendo un total de ingresos para el afio 2015 de $139 301,09. Todas las
estrategias y acciones propuestas en el plan de marketing tendrian un costo
de $23 908,68 para el aflo 2015. Segun el flujo de caja proyectado con la
implementacion del plan de marketing se obtendria una utilidad neta de
$24142,67 obteniendo un Marketing ROI favorable de %268 para el afo
2015.

Palabras claves: Encofrado Metdalico, Fundicion de losa, apuntalamiento,
losa de cemento, Marketing Mix, Marketing ROI



INTRODUCCION

TITULO DEL PROYECTO

PLAN DE MARKETING DE LA EMPRESA ENMACON S.A. EN LA CIUDAD
DE GUAYAQUIL

PROBLEMATICA

La empresa ENMACON S.A. es una empresa familiar que se cre6 hace
mas de dos afios, ésta se encuentra en una etapa de introduccion en el

mercado ecuatoriano, especificamente en la ciudad de Guayaquil.

La empresa se cred con la finalidad de brindar servicios de alquiler de
encofrados metalicos para fundir losas, otorgando al cliente una mayor
facilidad, un ahorro de tiempo y ademas un precio mas econémico que el

de la competencia actual.

Durante el periodo mencionado, la empresa crecié rapidamente debido a la
gran demanda de obras que se presentaron por la facilidad y la cantidad de
préstamos que otorgaba el Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (BIESS) a todos sus afiliados, esto llevé a la empresa a consolidarse

como una de las favoritas para este servicio.

A pesar de esto, se ha notado en la actualidad una disminucion en las
ventas en el primer semestre del afio 2014, alrededor del 60% en relacion al
semestre anterior, esto se puede deber ya que los competidores en la
ciudad de Guayaquil han mejorado su posicibn en el mercado. En la
actualidad se encuentran competidores fuertes, cuyo servicio principal es el
alquiler de encofrados metalicos, entre éstos estan la empresa Bagant, la

empresa ENC-Koon y los Magnificos.

Otra situacién por la cual atraviesa la empresa ENMACON S.A. es el hecho
de que no cuenta con un departamento de Marketing el cual se pueda
encargar de promocionar la empresa, generar un reconocimiento de marca a

los consumidores, comunicar sus servicios y crear planes promocionales.
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Todo esto ha generado que el cliente no conozca completamente la empresa
ni el servicio que brinda, ni pueda reconocer una diferenciacion en cuanto al

servicio entre la empresa ENMACON S.A. y sus competidores actuales.

Existe también en la empresa un bajo nivel administrativo, no cuenta con las
tareas bien definidas para cada departamento. Esto genera problemas de
comunicaciéon entre los empleados y también un incumplimiento de las

tareas.

Debido a esta situacién en general la empresa se ve en la necesidad de
implementar mejoras en nuestro servicio de alquiler disefiando un plan de
marketing para la empresa. Este plan propone realizar cambios en los que la
empresa mejore su imagen, servicio y comunicacion interna y hacia los
clientes. Esto se quiere lograr con el fin de lograr una mayor captacion de

clientes y poder logar las metas en ventas.

JUSTIFICACION

El proyecto se llevar4 a cabo para solucionar las situaciones por las que
atraviesa la empresa ENMACON S.A. con el fin de que puede mejorar en el
mercado. Se planea que se mejore la comunicacién, ya que la empresa no
se encuentra generando ningun tipo de comunicacién o promocién, por lo
que es mucho mas dificil que los clientes adquieran el servicio que ésta

brinda.

Asi mismo la empresa debe mejorar en el reconocimiento de marca, la
empresa no se asocia con ningun tipo de posicionamiento ni posee una
diferenciacion marcada entre los competidores, esto puede generar
problemas al cliente al momento de pensar en una empresa dedicada al
alquiler de encofrado. Al ser una empresa nueva en el mercado, se deberia
enfocar en la captacion de clientes, incrementando las ventas y de forma

sostenible.

En este proyecto se elaborara un plan de marketing, con el cual sera
necesario la utilizacion de los conocimientos adquiridos en las siguientes
materias: Planeacion Estratégica, para realizar un estudio a profundidad de
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las situaciones por las cuales esta atravesando la empresa. La investigacion
de mercado es imperativa para la realizacion del proyecto, ya que es
necesaria la recopilacién de informacién de los consumidores para conocer
sus preferencias. Para la creacién del plan de marketing se empleara la
estrategia de marketing mix generando cambios en el producto, precio, plaza
y promocién. El Branding sera utilizado también ya que se planteara una
propuesta de mejora de marca. Las Finanzas para Marketing seran
necesarias para la elaboracion del presupuesto del plan, se debe de cuidar

cada uno de estos aspectos para la elaboracién del proyecto.

El aspecto social se vera beneficiado ya que la empresa podra contribuir a
la sociedad satisfaciendo sus necesidades. La empresa brinda al cliente
una opcion mucho mas eficiente al construir su vivienda, esto se da ya que
al alquilar el encofrado, el cliente obtendra un ahorro significativo de tiempo
y de dinero. Utilizando el servicio que brinda la empresa la construccién del
encofrado ser4d mas répida debido a que en la instalacién las piezas se
acoplan facilmente porque cuentan con medidas fijas para su instalacion,
también no existe la necesidad de gastar tiempo cortando maderas ni cafas,
ademas la empresa cuenta con un personal especializado para la

instalacion.

En la cuestion de dinero, resulta mas econoémico el alquilar el encofrado, ya
que no se adquiere el material, y el alquiler es solamente por un tiempo

especifico y luego es retirado.

Asi mismo el cliente ahorra gastos independientes de lo que corresponde el
material, por mencionar uno, la mano de obra que deberd cancelar al
personal que le instale, Con todo esto el mercado sera mejor atendido por la
empresa ENMACON.

La empresa esta enfocada en cuidar el medio ambiente, ya que al alquilar
los encofrados metélicos se reducen los desechos de madera, generando un

desarrollo sostenible.



ALCANCE

El alcance del proyecto sera de caracter investigativo, y ademas enfocado al
marketing de manera que no se profundizara mas alla del mismo. Se
realizara una investigacion de mercado a través de encuestas, con la
finalidad de obtener datos que aporten para la elaboracion de las
estrategias.

Esta investigacion serd realizada en la ciudad de Guayaquil, debido a que
en esta zona geografica se encuentran los consumidores actuales y los
potenciales de la empresa ENMACON S.A. Sera realizada en zonas de
mayor relevancia para el estudio, como en el sector norte las ciudadelas

gue se encuentran en crecimiento.

La investigacion sera de caracter exploratorio y descriptivo, se profundizara
con la ayuda de la investigacion exploratoria en los aspectos mas relevantes
para los consumidores y una vez obtenido esto se calificaran estos atributos

con la ayuda de la investigacién descriptiva.

OBJETIVO

Objetivo General

e Desarrollar un plan de marketing para mejorar la situacion econémica
de la empresa ENMACON.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer la situacion actual de la empresa, sus ventas, competencia, y
sus clientes.
e Analizar el comportamiento del consumidor para averiguar cuales son

los factores decisivos al momento de alquilar encofrado.



e Crear una estrategia que ayude a mejorar la promocién de la
empresa, dar a conocer el servicio y mejorar el alcance en la ciudad
de Guayaquil.

e Diseflar un plan financiero para conocer la viabilidad del proyecto de

marketing.

RESULTADOS ESPERADOS

Con el presente proyecto se espera conocer la totalidad de la situacién en la
que se encuentra la empresa ENMACON S.A, conocer sus servicios, las

ventas de la empresa, cual es la competencia actual y sus clientes fieles.

Conocer lo que piensan los consumidores, sus preferencias al momento de
alquilar nuestros servicios, su frecuencia de compra, los sectores donde

realizan sus trabajos, y sugerencias para mejorar el servicio de la empresa.

Con la estrategia de marketing planteada se espera el aumento en las
ventas, una comunicacién mucho mas efectiva que llegue a nuevos clientes
y mantenga el servicio de la empresa como primera opcién de los clientes
actuales, logrando amentar la frecuencia de compra y de las

recomendaciones.

Finalmente se espera que con una inversion y adecuada en las diferentes
estrategias que se plantearan se pueda generar un aceptable retorno de la

inversion.



CAPITULO 1
ANALISIS SITUACIONAL



1.1 Anélisis del Microentorno

Segun Samuelson et al. (2005) se entiende por Microeconomia al analisis
del comportamiento de elementos individuales, tales como la fijacion del
precio o del producto, o también del comportamiento de un consumidor o

empresa.

1.1.1 Empresa: Resefia historica

Antecedentes

La empresa ENMACON S.A. se cre6 en el afio 2011 en la ciudad de
Guayaquil como iniciativa de la familia Alvarez Ortiz, esperando satisfacer
las necesidades de los clientes, para lograr un crecimiento eficiente y

rentable a lo largo de los afios.

La empresa surge debido a la necesidad de la poblacién de construir sus
viviendas de una manera mucho mas confiable y, que signifique un ahorro
de dinero. Es por esto que, la empresa ENMACON S.A. decidio dedicarse al
alquiler de encofrados metalicos para fundir losa.

Lo que busca la empresa es facilitar de gran manera la construccion de
viviendas, especificamente en la fase de fundicion de una losa. EI método
antiguo que se utlizaba era mucho mas costoso, tomaba una mayor
cantidad de tiempo y ademas causaba un efecto perjudicial al medio

ambiente, debido a los desechos que se originan posteriores a la fundicion.

El alquiler del encofrado se lo realiza por metro cuadrado, el mismo que
consta del transporte del equipo, instalacion, desinstalacion vy la retirada del

mismo en la obra.

A lo largo de los afios desde su fundacion la empresa ENMACON S.A. ha
logrado innovar sus procesos, entre éstos, la adecuacion de su
infraestructura para el almacenamiento de los equipos y protecciéon de los
mismos, asi también la fabricacion de sus propias piezas y la adquisicion de

nuevas maquinarias que faciliten la instalacion del encofrado.



Es una empresa comprometida con los clientes, que ha demostrado ser
seria y responsable con los pedidos, ofreciendo un gran servicio, con equipo

en buen estado y personal capacitado.

La empresa ENMACON S.A. se encuentra situada en Ecuador, en la
Provincia del Guayas, en el canton Guayaquil, Sector Norte, en la Avenida

Francisco de Orellana y Benjamin Carrion.

1.1.2 Misién

Brindar a los clientes un servicio de alquiler de encofrado de manera rapida y
responsable, con excelentes equipos, que les permita agilitar sus procesos
de construccion y a su vez les genere un ahorro significativo de tiempo y

dinero.

1.1.3 Visioén

Ser reconocidos en la ciudad de Guayaquil por brindar un servicio de alquiler
de encofrados de manera eficiente y eficaz, a través de nuestro personal

capacitado, siendo asi los mayores beneficiarios, nuestros clientes.

1.1.4 Valores

e Honestidad
Los colaboradores deben ser transparentes en su comunicacion con
sus superiores, en caso de llegar a alguna situaciéon deben ser

honestos y mencionar lo sucedido.

¢ Responsabilidad
Cada equipo de trabajadores debera ser responsable de todas las
herramientas que utilizan, asi como también de todas las piezas que
utilizan para la instalacién del encofrado.

e Compaiferismo
En la empresa deberéd existir siempre un sentido de ayuda entre los

empleados, creando asi un ambiente amigable para el trabajo.



1.1.5

1.1.6

Orden y limpieza

En cada lugar del establecimiento se debera llevar un orden
adecuado y un constante mantenimiento, entre sus herramientas vy el

almacenamiento adecuado de las piezas.

Productividad

Un trabajo bien realizado da como resultado la obtencion de mas
clientes y muchas mas obras, por lo que un trabajo eficiente y eficaz
debera ser constante, para que se genere una mayor rentabilidad
para la empresa.

Respeto
Un trato adecuado entre todo el personal creara un ambiente

agradable de trabajo considerando especialmente a sus superiores.

Objetivos organizacionales

Crecer y llegar a ser una marca reconocida en el mercado en lo que
respecta al alquiler de encofrados metalicos.

Mantener capacitado al personal de la empresa.

Aumentar la capacidad de instalacion de la empresa.

Mejorar el servicio constantemente a través del personal capacitado,

brindando asesoramiento y un buen servicio.

Estructura organizacional

La empresa cuenta con un organigrama basico, debido a que no cuenta con

un personal muy amplio.

Gerente: Encargado de la gestion de varias actividades del proceso.

Pedidos
Inspeccion de las obras

Cobros



e Gestion de la entrega y del retiro del encofrado

Supervisor: encargado del despacho del encofrado, asi como también de
recibir lo que re ingresa. Debera revisar que el nimero de piezas que
salieron son las mismas que retornan, después de un contrato de alquiler

ademas se encarga de coordinar las entregas a las obras.

Maestro Encofrador: su funcion es la principal en todo el proceso, ya que es
el encargado de la instalacion y de la desinstalacion del encofrado. Debera
realizar la medicion previa al despacho de las piezas para no generar

mayores gastos logisticos.

Oficiales: debido a que la instalacibn es un trabajo de fuerza fisica y
complejo, los oficiales son los ayudantes del maestro encofrador, estan a

disposicion de las 6rdenes del maestro.

Gréfico 1: Organigrama de la empresa ENMACON S.A.

l Gerente

l Oficiales l Oficiales

Fuente: archivos de ENMACON
Elaborado por Autor

1.1.7 Servicios

Esta empresa brinda un unico servicio, el cual es el alquiler de encofrados

metalicos para fundir losas.

El encofrado metdlico sirve para el apuntalamiento de la losa, es decir,

sostiene los bloques, hierro y cemento para que luego se realice el proceso



de fundicién. Para que una losa pueda ser utilizada debera fraguar alrededor

de 15 a 20 dias luego de su fundicion.
El proceso del servicio es el siguiente:

e El cliente se contacta con la empresa Enmacon.

e Una vez que el cliente ha solicitado el alquiler, se fija el dia y la hora
para la inspeccion.

e El maestro encargado realiza una medicion del terreno en donde
instalara el equipo.

e Se entrega una proforma para que el cliente tome una decision.

e Luego se traslada el equipo necesario a la obra.

e Se instala el encofrado segun las especificaciones del cliente.

¢ Una vez que el cliente queda satisfecho con la instalacién, se procede
al cobro total del alquiler. Este valor sera determinado segun los
metros cuadrados que se instalaron, siempre y cuando éste supere el
metraje minimo, en caso de que no se cumpliere el valor serd sobre
un valor determinado.

e Para este cobro se entregara un contrato de uso interno con el fin de
llevar un control sobre las piezas entregadas en la obra, también el
total del metraje que se instala y el valor que se cobra. En dicho
contrato se encuentran las clausulas que el cliente acepta al momento
de firmar, entre éstas estan los valores de las piezas, el plazo de
entrega, horarios, entre otros.

e El encofrado se alquila por el plazo de 25 dias luego de su instalacion.

e Cuando se haya cumplido el plazo indicado se contactara con el
cliente para el retiro del equipo.

e Se verifica que todo el equipo se encuentre en orden y se traslada
nuevamente a la bodega.

e En caso de que el cliente desee extender el plazo se cobrara una
diferencia, asi mismo en el caso de que se haya extraviado una pieza

el cliente debera cancelar el valor de ésta

10



Gréfico 2: Diagrama de Flujo

El cliente solicita el
encofrado

Se realiza la inspeccion

Se entrega el
presupuesto al cliente

El
cliente
decide

Se cancela el servicio

Se procede hacer la
instalacion

Se entrega el contrato y
se cancela

Luego de 25 dias se
contacta al cliente

Se verifica el material y
se retira

Termina el servicio
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Para brindar este servicio es necesaria la utilizacién de las siguientes piezas:

Puntales

e Los puntales son de la marca ULMA, provenientes de Espafia,
elaborados a base de acero grueso. Constan de un tubo exterior, un
tubo interior, un pasador, un regulador y soportes que se regulan
hasta la altura deseada.

e Pueden llegar hasta una altura de 3,65 m, 4,00 my 5,25 m regulables.

e Son los encargados de sostener la losa para su fundicion.

Gréafico 3 Puntales Metélicos

Fuente: Base de imagenes de Enmacon S.A.

Vigas

e Son las encargas de sostener la losa de manera horizontal.

e Estan hechas con hierro grueso, disefiadas especialmente para que
soporten todo el peso de la losa con seguridad.

e Estas vigas varian su metraje, van desde 1 m hasta 3 m segun sea la
necesidad.

e Poseen un pasador el cual permite una graduacion exacta del puntal

en la medida que sea requerida.
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Gréfico 4: Vigas Metalicas

Fuente: Base de imagenes de Enmacon S.A.

Templadores

e Son los encargados de mantener los puntales unidos entre si de
manera horizontal para brindarles estabilidad.

e Estan elaborados por una varilla de hierro grueso y de platina.

Gréfico 5: Templadores

Fuente: Base de imagenes de Enmacon S.A.

Crucetas o Tijeras

e Son las encargadas de mantener entrelazados los puntales para que
de esta manera no pierdan el equilibrio.

e Estan elaboradas a base de angulos de hierro.
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e Existen de diversas medidas segun las vigas que se utilicen, las

medidas van desde 1,20 m hasta 3 m

Grafico 6: Crucetas

Fuente: Base de imagenes de Enmacon S.A.

Tableros

e Los tableros son los que sostienen la losa y los materiales necesarios
para la fundicién de la misma.

e Estan elaborados a base de madera aunque también pueden ser de
metal.

e Las medidas son de 0,60 m por 1,20 m y segun la necesidad de la

losa pueden tener menores medidas.

Gréfico 7: Tableros de madera

Fuente: Base de imagenes de Enmacon S.A.
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1.2 Anédlisis del Macroentorno

Segun Samuelson y Nordhaus (2005) se entiende por macroeconomia al
analisis del comportamiento de la economia en su totalidad con respecto al
producto, el ingreso nacional del pais, los precios, el comercio internacional,
la inflacion, desempleo y otras variables.

1.2.1 Entorno Econdmico

1.2.1.1 Producto Interno Bruto (PIB)

Segun Samuelson et al. (2005) se entiende por Producto Interno Bruto a la

totalidad de bienes y servicios producidos en un pais durante un afio.

Grafico 8: Tendencia de crecimiento del Producto Interno Bruto
Ecuatoriano en el afio 2013

PRODUCTO INTERNO BRUTO —PIB
Precios constantes de 2007 y Tasas de variacion anual
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)
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Segun el Banco Central del Ecuador (2014) el PIB sigue con su tendencia en
lo que respecta al crecimiento, en el afio 2013 se refleja un 4.5% en
crecimiento sobre el afio base 2007. A pesar de que decrecid respecto al

afo 2012, la industria de la construccién no se ha visto afectada.

Debido al aporte del sector de la construccién, respecto del PIB, se generd
mas oportunidades para la inversién empresarial, lo que permite el desarrollo
de mas obras y por tanto el crecimiento en ventas de la linea de productos

de la empresa.

Gréafico 9: Porcentaje de las contribuciones por industrias al Producto
Interno Bruto del afio 2013

Principales Contribuciones por
industrias al PIB del 2013

Construccion 0,87%
Petroleo y Minas 0,51%
Agricultura r—t 0,43%
Manufactura 0,43%

Transporte 0,39%
Servicios Sociales y de Salud 0,36%
Comercio 0,34%
Actividades Profesionales 0,32%
Correo y Comunicaciones 0,27%
Gobierno Central 0,24%

Otros Servicios
Alojamiento y Servicios de..

Electricidad y Agua

Agricultura y Pesca

0,15%
0,13%
0,09%
0,04%

Fuente Diario EL Universo (2014)
Elaborado por Autor
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1.2.1.2 Inflacion

Segun Samuelson et al. (2005) se entiende por inflacion al aumento

porcentual de un nivel general de precios.

Segun Diario Digital Oro y Finanzas (2013) la inflacion esta ligada a la
demanda y a la oferta, especificamente cuando la demanda esta por encima

de la oferta y, por consecuencia los precios suben.

Grafico 10: Inflacion anual del mercado Ecuatoriano en el afio 2013
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)

Gréfico 11: Inflacién anual por divisiones de consumo en el afio 2013

BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES e ————————————————L L
RESTAURANTES Y HOTELES ) 563
EDUCACION e —— 5.43
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS e 465
ALIMENTOS ¥ BEBIDAS NO ALCOHOLICAS e 435
SALUD e 350
GENERAL E 3323
MUEBLES, ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION e 2.61
ALOJAMIENTO, AGUA,ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB — 221
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO —— 2]
RECREACION Y CULTURA | 1.66
TRANSPORTE 0 -0.13
COMUNICACIONES o 035 ;
1.0 0.0 10 2.0 3.0 40 5.0 6.0

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)

Segun el Banco Central del Ecuador (2014) la inflacion anual del mes de
abril del afio 2014 respecto al 2013 se ubico6 en 3.23% lo que demuestra un
aumento, la division que mas inflacion tuvo en el 2013 fue la de los hoteles ,
bebidas alcohdlicas, restaurantes y educacion, mientras que el area de

transporte y comunicaciones sufrié una deflacion.
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La inflacion reflejada en educacion (5,43), alimenos y bebidas no alcohdlicas
(4,35), salud (3,60), que afecta a las necesidades basicas de consumo,
puede influir en la decisiébn de las personas en cuanto a no invertir en

servicio y productos de la construccion.

1.2.1.3 Desempleo

Segun Samuelson et al. (2005) se entiende por desempleo, en términos
econdmicos, cuando existen trabajadores desocupados calificados para

trabajar pero no pueden encontrar empleo.

Grafico 12: Distribucion de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)
desde el afio 2008-2014
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)

Segun el Banco Central del Ecuador (2014) la tasa de desempleo de marzo
2013 a marzo del 2014 aumenté en relacion a 5.6%.

La tasa de desempleo es un indicador que se lo puede analizar desde dos
frentes: que el desempleo aumente puede ser beneficioso para el sector de

la construccion ya que se conseguiria mano de obra mucho mas econémica
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y mayor oferta; por otra parte, podria afectar de manera directa al poder
adquisitivo de los clientes lo cual resultaria en menor inversion en el sector

de la construccion.

1.2.1.4 PIB PERCAPITA

Grafico 13: Tendencia del Crecimiento del PIB por habitante del
Ecuador
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Fuente Banco Central del Ecuador (2013)

Segun el Banco Central del Ecuador (2013) el PIB per capita aumenté en $

5726 en relacion al afio 2012, lo cual representa un incremento del 6,7%.

Esto se muestra favorable para el sector de la construccion ya que origina un
mayor poder adquisitivo para el consumidor, mejorando la economia y las

ventas de las empresas en la industria.
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1.2.2 Crecimiento de la industria

Segun Diario El Universo (2014) la industria de la construccion fue la que
mas crecidé en el afio 2013, esto se puede reflejar ya que la industria de la
construccion contribuyé en un 0.87% del valor total del Producto interno
bruto (PIB)

Gréfico 14: Tipos de actividades en la industria de la construccion
durante el afio 2012

M Fabricacién de productos
metalicos, hierro y acero

Actividad Econdmica

1% . .
e — H Actividades especializadas

en la construccion

i Fabricacién de cemento, cal
y articulos de hormigén

M Extraccién de madera vy
piezas de carpinteria

i Construccidon de proyectos
civiles

i Venta de materiales de
construccion

d Fabricacién de equipos
eléctricos

Fuente: INEC (2012)
Elaborado por Autor

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2012) se considera
qgue la industria de la construccion es la mayor empleadora del mundo,
debido a la cantidad de gente empleada como de establecimientos. En el
Ecuador existen 14,366 establecimientos econdmicos dedicados a diferentes
activades tales como: fabricacion de productos metélicos, actividades

especializadas en la construccion, fabricacion de cemento, entre otros.
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Gréafico 15: Niomero de establecimientos por provincia
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Elaborado por Autor

Segun Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2012) el mayor niumero

de establecimientos de esta industria se encuentran en la provincia de

Pichincha, seguido de las provincias del Guayas y Azuay.

En cuanto al personal ocupado segun Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos (2012), existe un total de 90,433 personas

actividades relacionadas con esta industria. Esto representa un 4.5% de la

poblacién del cual 86% son hombres y el 14% mujeres.
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Gréafico 16: Niumero de personas por género en el area de la
construccion

H Hombres

H Mujeres

Fuente INEC

Elaborado por Autor
Competecia
Segun Enmacon entre los competidores mas conocidos se encuentra la

empresa Bagant Ecuatoriana, Comercial ENC-KOON y Los Magnificos.

Bagant Ecuatoriana

Bagant Ecuatoriana Cia. Ltda. posee mas de 35 afios de trayectoria, es una
empresa dedicada a proveer servicios al sector de la construccion tales
como encofrados, andamios, maquinaria para la construccion, grias sobre

camion y carrocerias de carga.
Entre los productos que brinda la empresa se encuentran:
EQUIPOS PARA LA CONSTRUCCION:

e Encofrado: para losas, muros, columnas, monoliticos para vivienda
e Encofrados especiales: para tineles, canales, puentes, columna

¢ Andamios: AMUD multidireccionales, portico, escalera, colgantes
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http://www.bagant.com/14_equipos/

e Sistemas de Apuntalamiento

MAQUINARIA PARA:

e Hormigon: concreteras, vibradores, alisadoras.

e Compactacion de suelos: Vibroapisonares, Planchas, Rodillos.
e Elevacion: Gruas Torre, Plataformas de carga y persona

e PALFINGER: Gruas sobre Camion.

e Demolicion y Corte: Martillos, Cortadoras y Tronzadoras

e Torres de iluminacién, motores, bombas y generadores.

CARROCERIAS DE CARGA:

e Tolvas Hardox (Acero anti-desgaste) y de acero negro (Normal)
e Tanqueros para combustibles y agua.

e Plataformas

e Plataformas Autodeslizantes o Autocargables

e Furgones

e Remolques: cama baja y alta

e Unidades de abastecimiento, rescate y mantenimiento.

ENC-KOON

La empresa ENC-KOON se cre6 de la mano de su empresa aliada
Comercial KRON, la cual esta destinada a la distribucién de materiales de
construccion. La empresa fue creada hace 7 afios, y se dedica Unicamente

al alquiler de encofrado metalico para fundir losa.

Se encuentra ubicada en el sector norte de la ciudad de Guayaquil en la
ciudadela acuarela del rio. Su servicio consta del alquiler del encofrado
metalico: la instalacion, desinstalacion y el transporte del material en la
ciudad de Guayaquil y ciudades cercanas. Cuenta con aproximadamente
8000 metros cuadrados de encofrado. Esta dirigida tanto como al cliente

residencial como a los clientes corporativos.
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Los Magnificos

Esta empresa posee mas de 10 afios en el mercado ecuatoriano. La
empresa esta destinada al alquiler de equipo de construccion entre los
cuales se encuentra: el encofrado metalico para fundir losa y los andamios

para diversas actividades.

La empresa se encuentra ubicada en el sector norte de la ciudad de
Guayagquil en la ciudadela el Limonal. Posee precios mas econdmicos que la
competencia ya que esta dirigida a el sector medio tipico y bajo de la ciudad
de Guayaquil. Es considerada como una de las primeras empresas que se

dedicaron al alquiler de encofrado.

La industria de la construccion mantiene un buen ritmo en cuanto a su
crecimiento; por lo que resulta atractivo para las empresas que
comercializan productos o servicios que sean utilizados por esta industria
como las mencionadas anteriormente (ver grafico 9). Obteniendo asi un
mayor numero de negocios el mercado, con el que se puede volver mas
llamativo, competitivo y que se pueda mejorar o repetir estas cifras para el

siguiente afo.

1.2.3 Entorno Politico-legal

Segun Kotler (2001) este ambiente se compone de leyes que puedan influir
tanto en la sociedad como en las organizaciones. Estas leyes cumplen
propositos especificos los cuales son: proteger a las empresas, a los
consumidores y a la sociedad.

Las empresas deben protegerse entre ellas, a esto se refiere que no ocurran
acciones que perjudiquen a sus competidores, asi mismo los consumidores
deben estar protegidos por las acciones de las empresas hacia ellos y

finalmente las acciones de las empresas no deben perjudicar a la sociedad.

El gobierno ha influido en gran parte en la zona de la construccion, el tema

de las invasiones ha sido un tema muy tratado actualmente, han ocurrido
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varios problemas por los terrenos invadidos, y es por eso que el gobierno
comenzO la legalizacion de terrenos y poner fin a las invasiones.
Esta legalizacién brinda una mayor seguridad a la poblacion lo que conlleva
a realizar inversiones en sus hogares, lo que beneficia a la industria de la

construccion.

Otro aspecto a tomar en cuenta en el entorno politico es la iniciacion de
planes de financiacién a la poblacion por parte del Banco del Instituto de
Seguridad Social. Esta entidad otorga créditos accesibles para la
construccion de las viviendas en cualquier sector. Con mensualidades
economicas y plazos de pago accesibles, los consumidores podran invertir

en su viviendas y que la industria de la construccién crezca.

Durante varios afos el gobierno ha incrementado el nUmero de permisos de
construccion a la poblacién, esto ha generado un cambio positivo en la
industria de la construccion, logrando que la poblacién se vea impulsada a

la construccion de viviendas.

1.2.4 Entorno Tecnoldgico

“La tecnologia es la fuerza mas impresionante que modela la vida de las
personas. Cada nueva tecnologia es una fuerza de “destruccion creativa”
cuyo namero afecta la tasa de crecimiento de la economia.” (Kotler, 2001,

pag. 21)

La tecnologia puede afectar de dos diferentes maneras: positiva y negativa;
Es positiva si las nuevas tecnologias ayudan a mejorar procesos, agilitando
tiempos y ahorros de dinero, y a los usuarios de las maquinarias; Es
negativo cuando estos avances tienen repercusion en el aspecto humano, ya
gue cuando nuevas tecnologias puedan reemplazar al recurso humano; es
imprescindible estar actualizado con las nuevas tendencias tecnoldgicas,
nuevos métodos y nuevos productos. Puede generar un efecto negativo a
largo plazo debido a la innovacion y suplantacion de productos obsoletos por

actuales.
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1.2.5 Entorno Socio-Cultural

Segun Kotler (2001) la gente absorbe todo lo que ve y lo que piensan los
demas para asi poder definir una cultura. Los valores culturales como lo son
las creencias tienden a permanecer, por lo tanto es deber de los
mercaddlogos buscar una oportunidad de cambiar estas perspectivas de la
sociedad, es recomendable hacerlo con los valores secundarios que son

mucho mas abiertos al cambio.

Si dentro de una sociedad, una parte significativa de la poblacion comienza
una tendencia, una utilizacion de algun producto o algin pensamiento es
muy posible que la sociedad siga estos comportamientos, lo cual seria

beneficioso para las diferentes empresas.

Esto beneficia al sector de la construccion de forma que si una persona en
un determinado sector realiza su losa o alguna mejora en su vivienda, ya sea
con el alquiler de encofrado metalico o algin nuevo método en el area de la
construccion que pueda generar ahorro, el resto de las personas a su
alrededor repetira el proceso realizado, creando asi una tendencia en los

procesos de construccion o remodelacion.

1.3. Analisis Estratégico Situacional

1.3.1 Participacion de Mercado

Los servicios para la construccion encierran muchas categorias y servicios
gue no se relacionan con el encofrado metélico para losa. Es por esto que
se debe realizar una estimacién mas cercana a la realidad para la obtencion

de la participacion de mercado de la empresa Enmacon.

En base al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2014), y las
proyecciones poblacionales, se puede obtener una aproximacion de la
poblacién en el Ecuador y en la ciudad de Guayaquil. De igual manera segun
los datos de Banco Central del Ecuador (2014) la cantidad de permisos para
construccion en el Ecuador y en la ciudad de Guayaquil.
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Tabla 1: Participacion de Mercado 2013

Afo 2013
Total de habitantes del Ecuador 15774749
Total de habitantes de Guayaquil 2345024
% De la poblacion de Guayaquil 15%
NUmero de permisos de construccion 50000
Numero de permisos de construccion GYE 7433
% De utilizacion de encofrado metélico 62%
Viviendas construidas en GYE con encofrado metalico 4608
Metraje promedio de obra 100
Precio promedio de la industria $ 4,50
Ventas promedio de la industria $ 2.073.762,64
Ventas de la empresa Enmacon $79.007,00
Participacién de mercado 3,80%

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)
Insituto Nacional de Estadisticas y Censos (2014)
Elaborado por Autor

Tabla 2: Participacion de Mercado 2012

Total de habitantes del Ecuador 15520973
Total de habitantes de Guayaquil 2307298
% De la poblacién de Guayaquil 15%
Numero de Permisos de construccion 47500
Numero de Permisos de construccion GYE 7061
% De utilizacién de encofrado metélico 62%

Viviendas construidas en GYE con encofrado metélico 4378
Metraje promedio de obra 100
Precio promedio de la industria $ 4,50
Ventas promedio de la industria $1.970.074,51
Ventas de la empresa Enmacon $ 36.473,80
Participacion de mercado 1,85%

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014), Insituto Nacional de Estadisticas
y Censos (2014)
Elaborado por Autor

Segun las tablas 1y 2, la participacion de mercado de la empresa Enmacon
tuvo un incremento del 2% mas que el afio anterior, esto se debe a que
duplicé el total de sus ventas de un afio al otro.
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1.3.2 Ciclo de Vida del Producto

Es necesario complementar el estudio de la empresa conociendo hacia
donde se estd moviendo la industria y qué rendimiento se va a obtener de la

misma.

En lo que respecta al ciclo de vida del producto, segun su nivel de ventas y
su trayectoria de mercado podemos ubicar a la empresa ENMACON en la
etapa de introduccién. Sus ventas actuales son bajas en relacion a su
industria por lo que esta empresa tendra que realizar estrategias para la
captacion de clientes con el fin de tener un crecimiento rapido en las ventas.

(Véase grafico 17, tabla 3)

Grafico 17: Crecimiento de las ventas anuales de la empresa ENMACON
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Fuente ENMACON
Elaborado por autor
Tabla 3: Ingreso total de la industria de la construccién

Ventas de la Industria

Alquiler de Encofrados Metalicos
VENTAS PROMEDIO ANO 2013 $2 073 762,64

VENTAS PROMEDIO ANO 2012 $1 970 074,51

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014), Insituto Nacional de Estadisticas
y Censos (2014)
Elaborado por Autor
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1.3.3 Matriz FODA

“El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de
la situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion,
entre otros) permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso que
permite, en funcion de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y

politicas formulados.” (matrizfoda.com, 2011)

Fortalezas

e Conocimiento del Mercado

e Personal con experiencia para la instalacion de los equipos

¢ Infraestructura adecuada para el almacenamiento del equipo

e Maquinarias que permiten la elaboracion propia de las piezas

e Plaza ubicada en un buen sector econémico

e Referencia de clientes de empresa relacionadas con la
industria

e Fuerza de ventas que abarca sectores con obras continuas
Oportunidades

e Facilidad de préstamos hipotecarios para los consumidores.

e Aumento de cobertura hacia otras ciudades alrededor de
Guayaquil.

e Industria en crecimiento.

e Mayor tendencia en el mercado para alquiler de encofrados
metalicos.

e Captacion de un mayor numero de clientes debido a poca
competencia directa

e Mercado mal atendido.

e Consumidores buscan agilitar sus obras
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Debilidades

e Escaso personal para la instalacion de los equipos
e Falta de direccion administrativa

e El Gerente tiene funciones externas

e Falta de reconocimiento de la empresa.

e Bajo nivel de comunicacion

e Bajo poder de financiacién para realizar inversiones

e Poca facilidad para transportar los equipos

Amenazas

e Nuevas politicas de importacién de productos

e Alza de precios en las piezas que se necesitan para la
instalacion

e Entrada de nuevos competidores

e Innovacion hacia un nuevo estilo de encofrar las losas

e Pérdida irrecuperable de alguna pieza del equipo

e Continuo uso del método antiguo para encofrar

e Nuevas tendencias para construir las viviendas

1.3.4 Matriz EFl y EFE

Las matrices EFIl y EFE mediran las caracteristicas de la empresa Enmacon
S.A. En la matriz EFI se mostraran los factores internos de la empresa como
las fortalezas con las debilidades para determinar cuan fuerte o débil es la
empresa, Yy en la matriz EFE se mostraran los factores externos de la
empresa como son las oportunidades y las amenazas para determinar en
cuanto la empresa esta aprovechando sus oportunidades para contrarrestar

las amenazas.

En la Matriz EFI podemos observar que el resultado fue de 2,67 (Ver tabla
4), esto nos indica que la empresa esta por arriba del promedio en lo que

respecta a sus fortalezas y debilidades. Como factor importante es
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considerado su conocimiento del mercado y como mayor factor en las
debilidades la falta de reconocimiento de la empresa, por lo tanto se
encuentra desarrollando estrategias continuas para mejorar estos aspectos
importantes, aumentando su conocimiento del mercado y tratando de

resolver su bajo reconocimiento.

Tabla 4: Matriz EFI

MATRIZ EFI
Factor a Analizar Peso |Calificacion Peso
Ponderado
FORTALEZAS
Conocimiento del mercado 0,11 4 0,44
Personal con experiencia para la instalacion de los equipos | 0,06 4 0,24
Infraestructura adecuada para la logistica interna 0,05 3 0,15
Maquinarias que permiten la elaboracion de las piezas 0,03 3 0,09
Plaza ubicada en un buen sector econdmico 0,08 4 0,32
Referencia de clientes en la industria de laconstruccion. 0,07 3 0,21
Nuevo método para realizar encofrado 0,08 3 0,24
Fuerza de venta que abarca sectores con obras continuas 0,09 4 0,36
DEBILIDADES

Escaso personal para la instalacion de los equipos 0,03 2 0,06
Falta de direccion administrativa 0,07 1 0,07
El Gergnte tiene muchas funciones administrativas y 0,04 ) 0,08
operativas
Falta de reconocimiento de la empresa 0,08 2 0,16
Bajo nivel de comunicacion 0,1 1 0,1
Bajo poder de financiacion para realizar inversiones 0,04 2 0,08
Poca facilidad para transportar los equipos 0,07 1 0,07

1,00 2,67

Elaborado por Autor

En la matriz EFE podemos observar que el resultado es de 2,64 (Ver tabla
5) lo cual demuestra que la empresa esta siendo capaz de contrarrestar las
amenazas Y, aprovechando las oportunidades. Entre los factores principales
tenemos la facilidad de préstamos hipotecarios que se les otorga a los
consumidores, que constituye la mayor oportunidad puesto que con mas
compradores aumentarian las ventas de la empresa. Entre las amenazas, el

factor que méas podria afectar es la entrada de nuevos competidores, ya
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gue podria afectar la participacion de mercado. La amenaza de nuevos
métodos para encofrar por el momento no resulta una amenaza mayor
debido a que el encofrado metélico, es un método nuevo en la industria de
la construccion, aun asi es considerado como amenaza debido al cambio

gue tendria que realizar la empresa para la innovacion.

Tabla 5: Matriz EFE

MATRIZ EFE
Factor a Analizar Peso | Calificacion Peso
Ponderado
OPORTUNIDADES
Facilidad de préstamos hipotecarios para los interesados
en construir o remodelar obras 0,11 4 0,44
Aumento de cobertura hacia otras ciudades 0,05 4 0,2
Industria en crecimiento 0,06 3 0,18
Mayor tendencia del mercado para alquilar encofrado 0,09 3 0,27
Captacion de un mayor nimero de clientes debido a poca
competencia directa 0,08 4 0,32
Mercado mal atendido 0,05 3 0,15
Consumidores buscan agilitar sus obras 0,09 4 0,36
AMENAZAS

Nuevas politicas de importacion de productos 0,05 1 0,05
Alza de precios en las piezas necesarias para instalacion | 0,09 1 0,09
Entrada de nuevos competidores 0,10 2 0,2
Pérdida irrecuperable de alguna pieza del equipo 0,08 2 0,16
Nuevos métodos para encofrar 0,07 2 0,14
Continuo uso del método antiguo para encofrar 0,08 1 0,08

1,00 2,64

Elaborado por Autor

1.3.5 Matriz de Perfil Competitivo

En la matriz de Perfil Competitivo se puede identificar la posicion que tiene la
empresa Enmacon S.A. frente a los competidores indicados por la misma
empresa. Estos competidores poseen afos de trayectoria en esta industria

de la construccién y son: Bagant Ecuatorianay ENC KOON,
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Tabla 6: Matriz del Perfil Competitivo

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Factores Criticos del Exito|Peso|C| ENMACON SA|C|BAGANT SA|C|ENC-KOON
Participacion del mercado | 0,08 | 1 0,08 3 0,24 3 0,24
Cobertura 0,09 4 0,36 2 0,18 3 0,27
Calidad del equipo 0,154 0,60 3 0,45 2 0,30
Competitivad de precios 01123 0,36 2 0,24 3 0,36
Senicio 0,182 0,36 4 0,72 3 0,54
Comunicacion 0,131 0,13 2 0,26 1 0,13
Disponibilidad 0,082 0,16 4 0,32 2 0,16
Capacidad de Instalacion | 0,17 | 2 0,34 4 0,68 4 0,68

1 2,39 3,09 2,68

Elaborado por Autor

Se puede observar en la Matriz de Perfil Competitivo a dos de los
competidores directos: La empresa Bagant Ecuatoriana y la empresa ENK-
KOON, las cuales brindan el mismo tipo de servicio que la empresa
ENMACON. Se seleccion6 los factores criticos, siendo los de mayor
relevancia el servicio y la capacidad de instalacion. Se refiere a servicio al
alcance que tiene éste para el cliente, en el caso de la empresa Enmacon,
Su servicio consta: de instalar, desinstalar y transportar el material a la obra.
En cuanto a la capacidad de instalacion, constituye los metros cuadrados
que posee la empresa para instalar; en el caso de ENMACON posee poca
capacidad, por lo que este factor es muy importante a considerar. Aun asi
tiene muchos valores positivos en los cuales se destaca frente a la
competencia. La empresa Enmacon se muestra con menores resultados,
con un total de 2,39, sefialando que aun no se encuentra al nivel de sus

competidores y que debe mejorar en sus atributos.

1.3.6 Cadena de valor

Segun Porter (2009) la cadena de valor es un modelo grafico que nos
permite describir las actividades que generan el valor al cliente final y a la
misma empresa. En base a esto podemos definir si una empresa tiene

ventaja competitiva frente a otra.
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En la cadena de valor se identifican aquellas actividades dentro del proceso
que generan valor para el cliente. Se puede destacar que tanto la logistica
interna como el marketing y ventas son las actividades que generan mayor
valor, se identifica que en ambos procesos hay factores que hay que

mejorar, tanto como en la infraestructura y en el desarrollo tecnolégico.

Tabla 7: Cadena de Valor

CADENA DE VALOR

Actividades de _ Actlyldades Prlma.u'l.as .

Logistica | Operaciones/ | Logistica | Marketing /

Soporte .

Interna Servicio Externa Ventas
Abastecimiento F D D D
Infraestructura D D D D

Desarrollo Humano D F F F
Desarrollo Tecnolégico F F F D

Elaborado por Autor

Segun la Tabla 7 se observan las partes del proceso en las que se genera
un valor para el cliente asi como también en qué partes la empresa es fuerte
y en qué partes la empresa es débil. Se debe mejorar en ciertos aspectos
como la infraestructura, ya que en todas las partes del proceso se muestra
deébil. Marketing y Ventas también se deben mejorar, con el uso apropiado
de la tecnologia y un mejor abastecimiento. En las partes fuertes la empresa

debe mantener sus procesos actuales.

1.3.7 Fuerzas de Porter

Segun Porter (1980) existen 5 fuerzas que determinan la rentabilidad de un
mercado a largo plazo o de algun segmento. La empresa debe evaluar sus
objetivos y recursos frente a las cinco fuerzas que rigen la competencia
industrial: Amenazas de nuevos participantes, poder de negociacion de los
clientes, poder de negociaciéon de los proveedores, rivalidad de los

competidores y amenaza de productos sustitutos.
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Tabla 8: Amenazas de Nuevos Participantes

AMENAZAS DE No Poco Muy
NUEVOS Atractivo | Atractivo Neutro | Atractivo Atractivo
PARTICIPANTES
Economias de Escala 4
Diferenciacion del Servicio 4
Lealtad de la Marca 5
Requerimiento de Capital 1
Acceso a Canales de
Distribucién
Acceso a Tecnologia 4
Proteccién de la Industria 2
Regulacion de la Industria

Total 1 2 6 12 5 3
Elaborado por Autor

Total
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Segun el analisis de Porter, con respecto a la entrada de nuevos
competidores (ver tabla 8) existe una gran diferenciacion entre los
competidores debido a que cada uno posee un servicio diferente, para iniciar
este tipo de negocio es necesario una gran inversion, por esto se observa un
mercado, que a pesar de tener ciertos factores muy atractivos, es
relativamente neutro, con sus altas y bajas. Lo que nos indica que es un

mercado donde pueden entrar mas competidores a la industria.

Tabla 9: Poder de negociacion de los Compradores

FUERZAS DE PORTER
PODER DE
NEGOCIACIONDELOS | N0 | PoCO 1 yoiiro |atractivo | MY | Total
COMPRADORES Atractivo | Atractivo Atractivo
Numero de compradores 4 4
Disponibilidad de sustitutos 2 2
Costo de cambio 3 3
Contribucién a la calidad 3 3
Sensibilidad del
Comprador al precio 2 2
Ventajas diferenciales del
senvicio 5 5
Total 0 4 6 4 5 3,1667

Elaborado por Autor
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El poder de negociacion de los compradores es neutro (ver tabla 9), existen
una gran cantidad de compradores, y la disponibilidad de sustitutos es baja
considerando el precio que deben de pagar, no existe un gran costo de
cambio ya que en la industria se manejan precios similares, y es por esto
que los compradores tienen un ligero poder de negociacion en relacion a la
empresa, Se debe mantener un precio fijo ya que el mercado es muy

sensible al precio y podria generar una inclinacion a los sustitutos.

Tabla 10: Poder de negociacion de los Proveedores

FUERZAS DE PORTER
PODER DE N P M
NEGOCIACION DELOS | °t A °°t9 Neutro | Atractivo | “tY Total
PROVEEDORES ractivo | Atractivo ractivo
Numero de Proveedores 1 1
Disponibiidad de los 1 1
Sustitutos
Costo de Cambio 3 3
Contribucién de los
i 3 3
proveedores a la calidad
Acceso a los Proveedores 3 3
Costo del Producto del
proveedor enrelacion al 5 5
Precio final
Total 2 0 9 0 5 2,67

Elaborado por Autor

El andlisis de Porter en relacion al poder de negociacion de los proveedores
(Ver Tabla 10), muestra un mercado neutro. Esto indica que los proveedores
tienen el poder de negociacién resultando poco beneficioso para las
empresas. Dado que existe disponibilidad de productos sustitutos y pocos
proveedores, a pesar de esto se muestra un aspecto positivo ya que se
puede generar un alto margen de ganancia. El costo de cambio no tiene
ningun efecto ya que los proveedores son pocos y manejan precios

similares, y de igual manera el acceso a ellos resulta sencillo.
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Tabla 11: Rivalidad entre Competidores

FUERZAS DE PORTER

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES

No
Atractivo

Poco
Atractivo

Neutro

Atractivo

Muy
Atractivo

Total

Competidores dentro de la
industria

Crecimiento de la industria

Costos fijos

Costo de cambio

Servicio

g1~ O

Incremento de la
capacidad

(S}

Barreras de Salidas

SN

Restricciones
Gubernamentales y
sociales

Cantidad de Publicidad

Precios

Tecnologia

Wl

Total

16

15

w
(o)}
SN

Elaborado por Autor

El andlisis de Porter en lo que respecta a la rivalidad entre los competidores
(Ver Tabla 11), se muestra un mercado muy cercano del rango de atractivo.
Existen pocos competidores en el mercado y la competencia es basada en la
diferenciacion del servicio. A pesar de los aspectos positivos, este sector no
cuenta con publicidad o promociones, y la industria se encuentra en

crecimiento por lo que podria generar un incremento en el nimero de

competidores y volverse menos atractivo.

Tabla 12: Amenaza de los Productos Sustitutos

FUERZAS DE PORTER
AMENAZA DE No Poco . Muy
PRODUCTOS Atractivo | Atractivo Neutro | Atractivo Atractivo Total
SUSTITUTOS
Disponibilidad de sustitutos 1 1
Costos de cambios para
el usuario 4 4
Rentabilidad del Productor
Sustituto 3 3
Valor precio del sustituto 4 4
NUmero de Sustitutos 2 2
Total 1 2 3 8 0 2,8

Elaborado por Autor
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Finalmente en el andlisis de Porter en lo que respecta a la amenaza de
productos sustitutos (Ver Tabla 12) el mercado se muestra poco atractivo.
Esto se refleja en la disponibilidad y nimero de sustitutos, existe otro método
gue puede reemplazar a este servicio, pero tendria un costo de cambio alto,
ya que la utilizacion de este sustituto tendria costos elevados en relacion al
servicio de alquiler de encofrado. Si se lograra contrarrestar estos sustitutos

el mercado se volveria mucho mas favorable.

Gréafico 18: Conclusion de las Fuerzas de Porter

¢ Rivalidad entre Competidores
¢ Cantidad de Publicidad y Competidores de la industria

* Poder de Negociacion de Proveedores
¢ Numero de Proveedores y Costo del productos

¢ Poder de Negociacion de los Compradores
¢ Disponibilidad de Sustitutos, Diferenciacion

e Amenaza de nuevos Participantes
¢ Poder de financiacion y lealtad a la marca

e Amenaza de Productos Sustitutos
¢ Disponibilidad y Valor del Precio del Sustituto

* Promedio

€E€CEECL

Luego del Andlisis de las fuerzas de Porter el resultado promedio fue de 3.31
puntos, esto nos indica que el mercado es atractivo para la empresa
ENMACON; entre los puntos fuertes se encuentran de que no existe
muchos competidores dentro de la industria, o que facilita las ventas de las
empresas; no obstante; hay amenazas a considerar como los productos
sustitutos ya que existe una facil disponibilidad de los mismos , por lo tanto

es donde se debe ser mas fuerte, contrarrestando estas amenazas con una
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buena posicion de la empresa y manteniéndose fuerte frente a la

competencia que existe en el mercado.

Conclusiones del Capitulo 1

Segun el analisis situacional de la empresa ENMACON lleva pocos afios en
el mercado, cuenta con un Unico servicio el cual es el del alquiler de
encofrado metalico para losa, con escaso personal para la realizacion del
servicio,cuenta con las caracteristicas necesarias tales como una
infraestructura adecuada, las piezas de instalacion correctas y una buena
ubicacién para enfrentar a los competidores identificados en este analisis.
Cuenta con fortalezas muy favorables y debilidades que pueden ser
resueltas, oportunidades que pueden ser aprovechadas y amenazas faciles

de contrarrestar.

La empresa Enmancon se ve beneficiada por varios aspectos del
macroentorno, entre los mas importantes es que la industria en la que se
encuentra la empresa, en este caso la industria de la construccion, esta

creciendo frente a las demas a lo largo de los afios.

Entre los factores del entorno econémico el PIB sigue con la tendencia de
crecimiento, ubicado en el afio 2013 en 4,5% en relacion al afio base, la
inflacién sigue con la tendencia de aumento pero en menores cantidades
con un valor de 3.23% en el 2014, en relacién al afio 2013, el desempleo
también aumento6 pero en minimas cantidades, se ubica en 5,6% para el afio

2014, aumentando en 1% en relacién al afo 2013.

En relacion al andlisis del macroentorno, la industria se ha visto favorecida
en el aspecto legal, debido a diferentes leyes que se han instituido en
Ecuador tales como la legalizacion de terrenos, mayor cantidad de
préstamos hipotecarios Yy la facilidad de los mismos. Considerando el
aspecto tecnoldgico, la empresa puede seguir innovando tanto como sus

servicios como los procesos, asi como también la utilizacion de nuevos
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medios de comunicacion para dar a conocer el servicio que brinda a los

consumidores.

En lo sociocultural el Ecuador esta en un proceso de cambio en cuanto a la
construccion, la poblacion se encuentra adaptando los nuevos procesos de
construccion, como la utilizacion de los encofrados metalicos para losas con

el fin de generar ahorro de tiempo y dinero.

La empresa se encuentra en la etapa de introduccién ya que cuenta con
pocos afios en el mercado y se encuentra captando clientes. En el andlisis
de las fuerzas de Porter obtuvo un puntaje de 3.31 en promedio mostrando
un panorama atractivo para la empresa ENMACON, se identificaron otras
amenazas como los productos sustitutos y oportunidades para que la
empresa pueda seguir creciendo y generar mayor rentabilidad. En lo que
respecta a la cadena de valor se identificaron procesos donde se genera
valor como en operaciones y las ventas, pero a su vez hay que mejorar las
debilidades que se encuentra en la infraestructura y el desarrollo

tecnoldgico.

En el analisis FODA se ve reflejado el analisis externo refiriéendose a las
fuerzas de Porter y al andlisis PESTAL vy el andlisis interno refiriéendose a la
cadena de valor, nos muestra todas las fortaleza entre la mas importante: el
conocimiento del mercado, en las oportunidades: la industria en crecimiento,
en las debilidades: las falencias en el recurso humanos y finalmente en las

amenazas: entrada de nuevos competidores.

Para finalizar los resultados obtenidos en las matrices EFl y EFE siendo de
2.62 y 2.6 respectivamente, nos muestra que la empresa actualmente se
encuentra por encima del promedio, desarrollando estrategias para

contrarrestar sus puntos débiles y fortaleciendo los mas fuertes.
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CAPITULO 2

INVESTIGACION DE
MERCADO




Investigacion de Mercado

“La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, analisis,
difusion y uso sistemético y objetivo de la informacion con el propésito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion

de problemas y oportunidades de marketing.” (Malhotra, 2008, pag 184)

2.1 Definicién del Problema

La empresa ENMACON mantiene problemas en ventas, lo cual se ve
reflejado en el semestre A del afio 2014 en una disminucion de alrededor del
60%, esto puede estar ligado a su falta de comunicacion, ademas la
empresa no cuenta con ningun tipo de publicidad y los consumidores no
asocian a la empresa ENMACON con el servicio de alquiler de encofrado.

Actualmente la empresa no cuenta con estudios de mercado por lo que
posee desconocimiento absoluto del perfil de los consumidores, los roles del
comprador, los medios de comunicacién que utilizan los consumidores al
momento de necesitar este servicio y, los factores mas relevantes para su

decision.

2.2 Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

e Determinar los factores de decision que influyen en el cliente al

momento de alquilar encofrado metalico.
Objetivos Especificos

e Investigar los criterios de decision para el consumidor al momento de
alquilar encofrado.
e Conocer la recordacion de marca de la empresa frente a los

competidores
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e Conocer la frecuencia de compra de los consumidores.
e Identificar los principales medios de comunicacion que utiliza el

cliente.

2.3 Diseflo de la Investigacion

Segun Malhotra (2008) el disefio de la investigacion es un esquema para
poder llevar a cabo el proyecto, en el cual se detallan todos los procesos

necesarios para la recopilacion de la informacion especificando todos los
detalles de la implementacion. Un buen disefio asegura una investigacion

eficaz y eficiente para el proyecto.

2.3.1 Tipo de Investigaciéon

Segun Malhotra (2008) los disefios de investigacion se clasifican como
exploratorios y concluyentes. El objetivo de la investigacion exploratoria es
proporcionar informacion y comprension del problema, se utiliza en los casos

gue es necesario obtener informacion adicional de los consumidores.

La investigaciéon concluyente se divide en: descriptiva y causal, cuyo
objetivo es probar hipétesis especificas y examinar relaciones particulares,
es mas formal y estructurada que la investigacion exploratoria. Se basa en
muestras representativas grandes y los datos son sometidos a analisis

cuantitativos

Para este proyecto se utilizard dos tipos de investigacion: exploratoria y
descriptiva. Dentro de la investigacion exploratoria se buscara profundizar
en los aspectos mas importantes para el consumidor, con ayuda de las
herramientas de investigacion como sondeos se puede determinar los
problemas y oportunidades, ademas de ganar comprensién sobre lo que se

necesite investigar.

En lo que respecta a las investigaciones descriptivas serdn de caracter
cualitativo como focus group, entrevistas a profundidad. Una vez encontrado

los problemas y lo necesario a investigar se determinara las caracteristicas
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mas importantes para los consumidores, sera con la ayuda de censos o

muestreos a los consumidores, esto segun el tamafio de la muestra.

2.3.2 Fuentes de informacion

Segun Kotler (2001) las fuentes de informaciéon pueden ser primarias o
secundarias. La informacién primaria es aquella que requiere métodos de
investigacion como observacion directa, grupos focales, encuestas o
entrevistas con expertos. La informacién secundaria es aquella que se
obtiene por medio de fuentes internas de la empresa, publicaciones

gubernamentales, periddicas, libros y entre otros datos.

En lo que respecta a las fuentes de informacidn para nuestra
investigacion, se utilizaran fuentes primarias, las cuales seran
recopiladas a lo largo de la investigacibn de mercado a realizar. Sera
informacion necesaria para la solucidén de los problemas de la empresa.
Se utilizaran también fuentes secundarias como estudios relevantes a la
empresa que hayan sido realizados anteriormente, entre estos estudios
se pueden mencionar a los censos realizados por el INEC, datos del

Banco Central del Ecuador y la Super Intendencia de Compainias.

2.3.3 Tipos de datos

Los tipos de datos seran cualitativos y cuantitativos. En los cualitativos se
utilizaran entrevistas a profundidad dirigidas a profesionales en el campo,
en este caso a arquitectos, ingenieros y demas profesionales dedicados
a la construccion de viviendas. Se realizaran focus group destinados a
maestros constructores, este segmento representa mayor importancia
para la empresa debido a que ellos son los que generan una mayor
frecuencia de compra por sus constantes obras en diferentes sectores.
Se incluirad una investigacion de mistery shopper para poder analizar con
mayor precision a la competencia, poder conocer sus procesos, precios,

y atributos mas destacados en el servicio.
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En la investigacion cuantitativa se realizaran encuestas, las cuales seran
dirigidas a clientes corporativos, se podra identificar las caracteristicas

mas importantes para los consumidores.

2.4 Herramientas de la investigacion

Focus Group

e El grupo a estudiar sera conformado por maestros constructores.

¢ Nivel socio econdmico medio tipico a bajo

e Con experiencia minima de dos afios en el campo

e Laedad se estima entre 28 y 50 afios de edad.

e Maestros constructores encargados de obras.

e El grupo estara conformado de 8 personas.

e Se realizara una sesion aproximada de 45 a 60 minutos.

e Se llevara a cabo fuera de la empresa en un area cerrada,
preferiblemente una oficina.

e El moderador para este estudio sera Manuel Alvarez Ortiz.
Integrantes:

e Boris Pinela: 30 afios de edad, experiencia 3 afios como maestro
constructor, 2 afios como oficial

e Angel Pinela: 28 afios de edad, experiencia 2 afios como maestro
constructor, 3 afios como oficial

e Jesus del Carmen: 28 afios de edad, maestros segundo a cargo,
experiencia 2 afnos.

e Héctor Alvear: 45 afios de edad, maestro constructor, experiencia 20
afnos

e Sixto Narvaez: 42 afios de edad, maestro constructor, experiencia 15
anos

¢ Nicolas Avelino: 40 afios de edad, maestros constructor, experiencia
10 afos.

e Daniel Cirino: 35 aflos de edad, maestro constructor, experiencia 8

anos.
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¢ Ricardo Sanchez: 50 afios de edad, maestro constructor, experiencia
10 afios.

e Ivan Choez: 33 afos de edad, maestro constructor, 12 afos.
Guia de Preguntas

o ¢Conocen el método de elaboracion de una losa con la
instalacion de encofrados metélicos?

o ¢Estan familiarizados con las piezas que se necesitan para
encofrar? ¢ Podrian mencionar algunas?

o ¢Qué otros métodos conocen para encofrar? ¢De qué se
tratan?

o ¢Qué método prefieren al momento de elaborar una losa? ¢ Por
qué?

o ¢Cuanto tiempo llevan utilizando el servicio de encofrado?

o ¢Cuanto tiempo consideran que se necesita para que una losa
fragle y se pueda retirar?

o ¢Consideran que le cliente estaria dispuesto para adquirir un
aditivo para acelerar el fraguado?

o ¢Qué empresas o nombres se les viene a la mente al momento
de alquilar encofrados?

o ¢Qué buscan al momento de alquilar encofrado?

o ¢Existe algun inconveniente que hayan tenido los clientes al
momento de cancelar el servicio?

o ¢En base a qué caracteristicas califican a un servicio como
bueno?

o ¢Tienen conocimiento sobre los precios que se manejan en el
mercado?

o ¢Qué opinan de los precios del encofrado en el mercado?

o ¢Conocen los precios sobre los otros tipos de encofrados?

o ¢Qué perjuicio creen que tendrian la utilizacion de otro tipo de
encofrado que no sea el metalico?

o ¢Cuéantas obras al afio en promedio realizan en la ciudad de
Guayaquil?

o ¢En qué sectores han laborado la mayor cantidad de veces?
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¢ Quién es la persona que toma la decisibn de alquilar
encofrado?

¢, Qué significa para ustedes la calidad de material en el alquiler
de encofrado?

¢, Qué empresa o nombre podrian definir como el mejor para
brindar este servicio?

¢En alguna ocasion han solicitado el servicio de la empresa
ENMACON?

¢Cuantas veces han solicitado el servicio de la empresa
Enmacon?

¢ En qué sectores han laborado la mayor cantidad de veces?

¢ Qué opinan sobre el servicio de la empresa ENMACON?
¢,Creen que el servicio de instalada, desinstalada y transporte
es necesario al momento de alquilar estos equipos?

¢Incluiria algun proceso mas para este servicio? ¢ Cual seria
éste?

¢Les gustaria que la empresa Enmacon también brindard el
proceso de fundicion?

¢cLes gustaria que también se incluyera el alquiler de
magquinarias?

¢, Conocen los precios sobre los servicios antes mencionados?
¢,Como conocieron la empresa Enmacon o el nombre de
Manuel Alvarez?

¢, Qué tipo de promocidn les gustaria para este servicio?
¢Recomendaria el servicio de la empresa ENMACON?

¢A través de qué medio de comunicacion les gustaria conocer
sobre los servicios de encofrado?

¢, Qué medio de comunicacion utiliza la mayor parte de tiempo?
¢A través de qué medio de comunicacion les gustaria
enterarse de los servicios de encofrado?

Describan las diferencias de los tipos de encofrados

En cuanto al ahorro. ¢Cual seria la comparacion entre el

encofrado de madera y el metéalico?
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o ¢Cual seria el presupuesto de mano de obra para armar un

encofrado de cana?

Modelo de Encuesta

Las encuestas se las realizara a las empresas dedicadas a la construccion,

gue son los clientes corporativos de la empresa.

1. ¢Conoce el método de apuntalar una losa con encofrado metalico?

Si No

2. ¢Qué tipo de encofrado utilizan para elaborar una losa?

Madera y Cafas Encofrado metalico

3. ¢Conoce la empresa ENMACON?

Si No

4. ¢Qué atributos considera mas importantes al momento de alquilar

encofrados?

Precio Disponibilidad Ubicacion

Calidad de las piezas de instalacion

Forma de pago Servicio al cliente

5. ¢Con qué frecuencia solicita encofrado para fundir losa en el

transcurso de un ano?

1 a 3 ocasiones 4 a 6 ocasiones 7 0 mas ocasiones
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6. ¢Qué empresas recuerda que brinden el servicio de alquiler de

encofrado?

ENMACON

Otros:

Los Magnificos Bagant] ENC-KOON

7. ¢Conoce alguna promocion de ventas para este servicio? ¢ Cual?

Sl

No

8. ¢Ha solicitado el servicio de encofrado a la empresa ENMACON?

Si

No

9. Del 1 al 5 califique el servicio de instalacién brindado por la empresa

ENMACON. En la que 1 corresponde a Insatisfactorio, 2 Poco

satisfactorio, 3 Regular, 4 Bueno, 5 Excelente.

10.¢,Cbmo conocié el servicio de alquiler de encofrado de la empresa

ENMACON?

Recomendacion

Establecimiento

Tarjetas de Presentacion

Observo el servicio

11. ;Recomendaria el servicio brindado por la empresa ENMACON?

Si

No
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12.:Qué recomendacion daria para mejorar el servicio de alquiler de

encofrado?

2.5 Definicion Muestral

2.5.1. Tamano del Universo

El tamafio del universo sera conformado por las empresas constructoras de
la ciudad de Guayaquil, las cuales poseen obras dentro de la misma ciudad,
destinadas a la construccion de edificios, especificamente edificios

residenciales: casas familiares individuales y edificios.

Segun la Sdper Intendencia de Compafiias (2014) este universo se

encuentra conformado por 390 empresas constructoras.

2.5.2. Segmento Objetivo

La investigacién sera dirigida para tres tipos de segmentos: Para los
maestros albarfiiles, arquitectos o0 ingenieros y para las empresas
constructoras. Segun los datos obtenidos de la empresa Enmacon, los
maestros albafiiles representan una mayor frecuencia en sus compras,
seguido por los profesionales y luego las constructoras. Por esta razon se
dirigird el focus group para los maestros albafiles, las entrevistas a
profundidad seran dirigidas para los profesionales y las encuestas a las

constructoras.

2.5.3 Calculo de la Muestra

La muestra serd tomada con la ayuda de las encuestas por lo que el calculo

seria de la siguiente manera.
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Poblacion Finita menor a 100 000
n= Tamarfo de la muestra

P=0,5

Q=0,5

N= 390

e=5%

Z=1.96

3 Z2XPXQXN
T e2(N-1D+2Z2xPxQ

n

B 1.962 x 0,5 X 0,5 X 390
©0.052(390 — 1) + 1.962 x 0,5 X 0,5

n

_ 3,8416 x 0,5 x 0,5 x 390
™= 0,0025(389) + 3,8416 x 0,5 X 0,5

B 374.556
"~ 0,9725 + 0,9604

n

n = 193 encuestas

2.5.4. Tipo de Muestreo
En la investigacion se utilizara el tipo de muestreo no probabilistico por juicio

0 conveniencia en el que se dara libertad para que el investigador tome la

muestra de los elementos que le parezcan mas representativos
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2.6 Andlisis de los resultados de lainvestigacion

2.6.1 Focus Group

Tema 1: Conocimiento del encofrado

Todos indicaron haber trabajado con encofrado metalico para
losa, fue un si unanime. Ademas, se encuentran familiarizados
con las piezas de instalacion del encofrado. Gatas, puntales,
vigas, tableros, crucetas y demas.

Tema 2: Métodos para encofrar

Mencionaron las losas prefabricadas, en las cuales no se
utilizan cafias sino cuartones de madera, y las placas de metal
son soldadas. También sobre el encofrado de cafia y madera,
el cual se encuentra en desuso por varios factores: mayor
costo, desperdicio del material, mayor tiempo de instalacion, no
gueda bien nivelada la losa, y menos seguridad. Actualmente,
los maestros prefieren utilizar encofrado metalico para losa, por
su bajo costo, mayor efectividad, reduccion de contaminacion
ambiental, ahorro de material y precision para mantener el nivel
de la losa. Y a su vez, es mucho mas seguro porque brinda
estabilidad.

Tema 3: Frecuencia, tiempo de uso y ubicacion de obras

Los maestros presentes llevan entre 1 a 5 afios trabajando con
encofrado metalico para losa. Los maestros han trabajado en
varios sectores. Ellos se dirigen a cualquier lugar que lo
soliciten. Es importante mencionar que existe mayor
movimiento de construccion en el sector norte. Los maestros
indicaron tener entre 3 y 5 obras al afio y un maximo de 7

obras.
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Tema 4: Caracteristicas de la losa

Los maestros acodaron en que una losa necesita entre 25 y 30
dias para su fraguado; sin embargo, expresaron que existen
aditivos que sirven para acelerar el proceso y que puede ser
reducido a 15 dias. Sobre este aditivo para la losa el cliente
deberia decidir si desea comprar el aditivo y si se encuentra en
condiciones de adquirirlo, una losa puede fraguar normalmente
por 25 dias aunque la mayoria de clientes utiliza aditivos por su

bajo costo.

Tema 5: Competencia

Enmacon les ha brindado un buen servicio, y por esa razon
han recomendado a la empresa. Entre las empresas mas
recordadas se encuentran; Intaco, Bagant, Los Magnificos,
Kron y Caballero. Referente a la competencia mencionaron que
las piezas se encuentran en mal estado y son menos
resistentes, especialmente los tableros y las vigas metalicos, a
excepcion de Enc Koon quien ha cumplido con lo solicitado y

con un buen equipo.

Tema 6: Servicio

Al momento de alquilar encofrado los maestros buscan un
buen precio, que facilite el transporte, la disponibilidad, y que
el material se encuentre en buen estado. Se refieren a una
empresa como buena en su servicio por la calidad, la rapidez,
la nivelacién del encofrado, la confianza en la empresa, y la
disponibilidad. Los maestros siempre estarian dispuestos a
elegir, inclusive hasta esperar una empresa si ésta les
brindara un buen material y confianza. Es importante para ellos

gue la empresa a la que le solicitan el encofrado les lleve el

52



material, instalen, desinstalen y retiren el material ya que les
facilita mucho su trabajo. Asi mismo, seria bueno que
incluyesen en su servicio el alquiler de laterales de metal para
losas de 15 y 20 cm para no comprar tablas ya que se
encuentran en un precio elevado. Un maestro estuvo en
desacuerdo con esta observacion debido a que molestaria al
momento de armar el hierro, ya que los laterales es lo ultimo
que se instalaria. También mencionaron sobre el alquiler de
encofrado para pilares con diferentes medidas para no gastar
en tablas.

Asi mismo que la empresa brinde el proceso de fundicion para
poder realizar una sola compra a una sola empresa, también
incluir maquinarias como vibradores, sapitos que se utilizan
previo a la instalacion. Si la misma empresa alquilara todo,

realizarian una sola compra.

Tema 6: Precios y Pagos

En cuanto al precio, la mayoria indicO que no han tenido
inconvenientes, ellos les explican a los duefios de las obras las
condiciones de pago antes de contratar a la empresa
encargada de encofrado metalico para losa. Una vez instalado
el material se debe cancelar el valor total del servicio. Hay
clientes que si solicitan créditos pero los maestros tratan de no
permitirlo para no quedar mal con la empresa, ya que fueron
ellos los que la contactaron.

Generalmente el precio se encuentra entre 4 y 5 dolares el
metro cuadrado, dependiendo del sector y de la obra.

El precio también depende del servicio brindado por la
empresa, existe empresas que solo alquilan el material pero no
lo dejan instalado. Indicaron preferir  servicios como el
brindado por Enmacon quienes ofrecen transporte, instalacion
y desinstalacion del material por un sélo precio sin tener la

necesidad de ubicar estos servicios aparte.
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Todos concuerdan que el precio es el indicado ya que
trabajando con cafias y madera gastarian el doble de que
trabajando con encofrados metdlicos. Ademas, se ahorra
tiempo ya que empresas como Enmacon dejan el trabajo listo

para fundir la losa.

Las Novalosa no se alquilan, por lo que no hay precio sino que
depende de la compra de material y el usuario debe armarla.
Sobre los otros servicios tales como el proceso de fundicion
involucran sélo la fundicion y pasar la regla, este precio se
estima entre 2,50 y 3 el metro cuadrado. Hay variables como la
fundicion de escaleras o vigas colgantes las cuales tendria un
valor adicional. En una comparacién de precios de los dos
encofrados para un encofrado de cafia en una losa de 100m se
utilizarian unas 80 cafias, 150 tablas, 100 cuartones
aproximadamente, en cambio con el encofrado metalico se
utilizarian una minima cantidad de tablas para completar
espacios. En cuanto al dinero, con un encofrado metalico el
gasto seria de 450 a 500 dolares mientras que en el de cafias
gastarian unos 1200 délares fuera de la mano de obra, la cual
estaria entre 350 ddlares y se demorarian alrededor de unos 4
dias mientras que el encofrado metalico seria un solo dia o

menaos.

Tema 7: Productos Sustitutos

Sobre los productos sustitutos el mayor prejuicio con el
encofrado de cafia es que es muy fragil, si por error se toca
una cafa corremos el riesgo de desnivelar la losa y no nos
guedaria bien. Es menos efectivo hay menos seguridad y se
puede quebrar. Se desperdicia material y su costo no se puede
recuperar.

Es mil veces mejor trabajar con encofrado metalico ya que las

cafias podrian fallar. Asi mismo genera un ahorro de dinero y
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es mucho mas rapido Es un gran ahorro debido a que cuesta
mucho mas, ya que hay que compra el material, luego hay que
deshacerse del material y no se puede recuperar el dinero.
También incurren gastos para pagar una mano de obra y

genera desechos.

Tema 8: Roles y Calidad

Los maestros mencionaron que el duefio es quien decide. Ellos
recomiendan la empresa con la que han trabajo porque les ha
guedado bien y les ha ofrecido un buen material pero el riesgo
de los duefios al trabajar con una empresa que ellos no
conocen. Cumplen un rol de influyente.

Sobre la calidad indicaron que se ve en el material, buscan
tableros rectos, puntales gruesos y resistentes. Basicamente

un material que al momento de desencofrar quede recta la losa

Tema 9: Empresa Enmacon

La mayoria menciono que si han alquilado a la empresa
Enmacon y han sido un promedio de 2 a 3 losas hasta el
momento. Los maestros indicaron que en el sector norte han
laborado en su mayoria de veces, sectores como la florida, flor
de bastion, entre otros. Ademas que la empresa si tiene
disponibilidad y maneja un buen precio y el trabajo es
garantizado. Conocieron a la empresa por varios medios entre
estos; recomendacion, por el establecimiento y tarjetas de
presentacion. Debido a su buena experiencia todos

recomendarian la empresa debido al buen servicio que ofrece

Tema 10: Promocioén

Los maestros preferirian algun tipo de descuento en el que

puedan obtener algun tipo de ganancia extra para ellos, ya que
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sus ganancias son pocas. Y que también preferirian que en el
momento de que sea cantidad se rebaje. Entre los principales
medios de comunicacion que desearian ver publicidad se
encuentra la television, redes sociales y particularmente la
radio, ya que es utilizada al momento de trabajar por la
mayoria de los obreros y maestros. Entre las emisoras mas
escuchadas mencionaron a radio La Otra y Radio Canela, y en
cuanto a las noticias en TC television. Una valla publicitaria
lograria que ellos se detengan para anotar el nUmero que se
encuentra en dicha valla.

Grafico 19: Preferencias del Maestro Constructor

Precio: Pagarian
un precio de $4 a ,
S5, siincluye Métodos:
armado, desarmado Utilizan el método de
y transporte encofrado metalico.
Es mas seguroy
rapido

Servicio:
Servicio completo,
ademas incluir
servicios de
fundicion y demas
equipos

Productos

Sustitutos:
Ya no utilizan

Rolesy
Promocion: sélo madera, es mas

son influyentes. costoso y mas
Utilizan la radio al desperdicio
moment de trabajar

Elaborado por Autor

2.6.2 Entrevistas a Profundidad

Entrevista con el Arg. Lucas Dominguez: El entrevistado conoce el

encofrado metélico y esta familiarizado con las piezas de instalacion.
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Ademas de este encofrado, conoce el método antiguo con madera y cafa y
el de gypsum. Lleva varios afios utilizando el servicio de encofrado metélico,
a pesar de esto conoce poco sobre la competencia ya que menciond sélo a
la empresa Enmacon y La Europea. En cuanto a los atributos busca
disponibilidad del material, un servicio completo, y rapida la instalacion.
Sobre los precios del encofrado metélico esta sobre los 5.50 por metro, el
cual estaria dispuesto a pagar debido a que con el encofrado de cafias
tendria que aumentar el presupuesto a un 50% y seria un problema el
desperdicio. Labora principalmente en la zona norte en un promedio de 2
obras al afo. Tiene un rol de influyente, recomienda al consumidor para su
mayor facilidad. Su primera opcién es la empresa Enmacon, la conocié bajo
recomendacion, la ha solicitado en un aproximado de 7 veces y ha quedado
satisfecho. En cuanto a la comunicacion prefiere las redes sociales. Como
dato adicional al servicio recomienda que sea mas completo, que complete

el proceso.

Gréafico 20: Perfil de los Profesionales

Precio:
Pagarian un precio
de $5.50 debidoo Métodos:
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fundicion y demas

equipos

Productos
Roles y Sustitutos:

Promocion: Gastan un 50% mas
; en relacion al
encofrado metalico

Recomiendan para
facilitar su trabajo.
Redes Sociales.

Elaborado por Autor
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2.6.3 Encuestas

Las encuestas fueron dirigidas a los clientes corporativos, como son las
constructoras dedicadas a la edificacion de obras residenciales y edificios
en la ciudad de Guayaquil. Segun la investigacion de mercado realizada

estos fueron los resultados.

Gréfico 21: Conocimiento del método de apuntalamiento

éConoce el método de apuntalar
una losa con encofrado metalico?

HSi HNo

2%

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor

Para la primera pregunta de la encuesta, el resultado fue que 189 de los
encuestados si conocen el apuntalamiento metalico para las losas, es decir

la mayoria del mercado conoce el apuntalamiento de encofrado metalico.

Tabla 13: Tipo de Encofrado — Frecuencia

la3
Encofrado Metalico 62 57 2 121
Madera y Cafias 48 17 3 68
110 74 5 189
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor
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Gréfico 22: Tipo de Encofrado — Frecuencia
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Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor

Entre la comparacion del tipo de encofrado que utilizan y la frecuencia de
uso durante un afio, los resultados muestran entre los valores mas altos que
62 encuestados utilizan encofrado metalico de 1 a 3 veces al afio, y que 57
utilizan encofrado metalico de 4 a 6 veces al afio. Esto indica que son mas

los que utilizan encofrado metdlico y que utilizan de 1 a 3 veces en el afo.

Tabla 14: Tipo de Encofrado - Competidores

Enmacon | Bagant LO,S. Enc-koon | Otros
Magnificos
Encofrado 53 92 21 34 | 26
Metalico
Madera y 6 64 7 7 17
Cafas
59 156 28 36 43

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor
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Gréfico 23: Tipo de Encofrado - Competidores
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Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor

En comparacion del tipo de encofrado y las empresas que mas recuerdan,
los resultados indican que la empresa Bagant se muestra primero, ya sea en
las empresas constructoras que utilizan encofrado metalico como las que
utilizan madera y cafas es importante destacar que la empresa Enmacon se
muestra como segunda en los encuestados que utilizan encofrado metalico,
no asi como en los que utilizan madera y cafas; existen otros competidores

en el mercado.

Tabla 15: Tipo de encofrado - Atributos

Disponibilidad Precio | Servicio | Ubicacién | Total
Pago
Encofrado | ¢ 6 25 | 39 | 40 2 121
Metalico
Maderay | i 12 | 29 | 25 2 68
Carnas
Total 9 6 37 68 65 4 189

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor
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Gréfico 24: Tipo de Encofrado - Atributos
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Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor

En relacion al tipo de encofrado que utilizan y los atributos especificos que
buscarian al momento de alquilar encofrado, los resultados sefialan que
ambos grupos de constructoras buscan servicio asi como precio. Esto
demuestra que las constructoras que utilizan madera y cafias siguen
utiizando ese método debido a que las empresas que ellos conocen, no

cumplen con los atributos que las éstas constructoras desean.

Tabla 16: Frecuencia - Atributos

Calidad | Disponibilidad dFeoFr)r:;O Precio | Servicio | Ubicacion| Total

la3 5 2 21 46 33 3 110
4a6 4 4 15 20 30 1 74
7 0o mas - - 1 2 2 - 5

Total 9 6 37 68 65 4 189

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor
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Gréafico 25: Frecuencia - Atributos
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Elaborado por Autor

En cuanto a la comparacion de la frecuencia de uso y los atributos, los

resultados muestran que en la frecuencia de 1 a 3 las constructoras eligieron

precio; de 4 a 6 eligieron servicio; y de 7 o mas eligieron ambas. Esto indica

que los que solicitan en menores cantidades tienden a elegir de precios

econdmicos, estas constructoras no tendrian muchas obras o encofrarian

varias obras al mismo tiempo reutilizando el material buscando un ahorro. En

cambio los de mas frecuencia eligieron un servicio completo, desean que el

servicio incluya siempre armada, desarmada y transporte buscando mayor

facilidad para sus obras.

Tabla 17: Empresas que utilizan encofrado metdlico: Atributos -

Competidores.

Bagant | Los Magnificos |Enmacon | Enc-koon |Otros
Calidad 9 2 4 1 1
Disponibilidad 5 2 3 2 2
Forma de Pago| 13 5 16 13 2
Precio 33 6 9 6 11
Servicio 30 6 20 12 9
Ubicacion 2 1 1
Total 92 21 53 34 26

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por Autor
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Gréfico 26: Empresas que utilizan encofrado metalico: Atributos -
Competidores.
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Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor

Eligiendo sélo a las empresas que trabajan con encofrados metalicos, entre
los atributos y los competidores, segun el gréfico se puede identificar que
quienes buscan calidad, disponibilidad, precio, servicio y ubicacién la
primera opcion es Bagant mientras que para forma de pago la primera
opcién es Enmacon. Esto se debe a que la empresa Bagant es la pionera en
el mercado en cuanto al encofrado metalico, tienen un amplio stock, y
manejan diferentes tipos de servicio. Es importante destacar que la empresa
Enmacon como la empresa Enc-koon son los seguidores en los principales

atributos como precio y servicio.

Tabla 18: Empresas que utilizan madera y cafias: Atributos -
Competidores

Bagant | Los Magnificos | Enmacon | Enc-koon | Otros

Calidad - - - - -
Disponibilidad - - - - -
Forma de Pago| 10 3 2 1 4
Precio 29 1 1 1 8
Servicio 23 3 3 - 4
Ubicacion 2 - - 1
Total 64 7 6 2 17

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor
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Gréfico 27: Empresas que utilizan madera y cafas: Atributos -
Competidores
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Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor

Eligiendo Unicamente a las constructoras que utilizan madera y cafias en
cuanto a los atributos y los competidores, los resultados indican que Bagant
lidera en todos los atributos a excepcion de calidad y disponibilidad los
cuales no fueron seleccionados por ninguna constructora. Estos clientes son
los que la empresa Enmacon deberia captar, posicionando su marca en las

constructoras.

Tabla 19: Empresas que utilizan encofrado metélico y alquilaron ala
empresa Enmacon con frecuencia de 4 en adelante: Atributos —
Calificacion

1/2/3(4| 5 Total

Calidad - - - 1 1
Formade Pago| - | - | - 1 1
Precio - - - 1 1
Servicio -l-1-13| 7 10
Total 3|11 13

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor
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Gréfico 28: Empresas que utilizan encofrado metalico y alquilaron a la
empresa Enmacon S.A. con frecuencia de 4 en adelante: Atributos —
Calificacion
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Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor

Estas empresas calificaron a la empresa Enmacon eligiendo al servicio como
principal atributo al momento de alquilar encofrado metalico y a su vez
calificaron en su mayoria con un valor de 5. Esto indica que quienes
alquilaron a la empresa Enmacon, buscan siempre un servicio completo y en

este caso esta empresa les brinda un servicio excelente.

Grafico 29: Conoce Promocién

é¢Conoce alguna promocion de
ventas para este servicio?

ENo HESi

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor
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Sobre alguna promocion que recuerde, 171 de los encuestados dijeron que
no conocian, mientras que un 18 si conocen promociones. Entre estas
respuestas se encuentran, descuentos por temporadas, por aniversarios, o
por cantidad de metraje. Ademas promociones como incluir concreteras u

otros equipos al momento de alquilar el encofrado metalico para losa

Grafico 30: Conocimiento del servicio

¢Como conocio el servicio de alquiler
de encofrado de la empresa
ENMACON?

H Recomendacion
H Establecimiento
i Tarjeta de Presentacion

H Observo el servicio

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor

Sobre como conocieron a la empresa Enmacon, esta pregunta fue dirigida
Gnicamente a las constructoras que habian solicitado el servicio, 11 de los
encuestados conocieron a la empresa por su establecimiento seguido por 9
gue conocieron por recomendacion Esto se ve reflejado con el buen servicio
que ha brindado la empresa, ha sido recomendado a otros usuarios y por la

buena ubicacién de la empresa en un sector comercial para la construccion.
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Gréafico 31: Recomendacién del servicio
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Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por Autor

Entre los encuestados, todos expresaron que recomendaria la empresa

Enmacon a otros usuarios que necesiten el servicio de encofrados metélicos.
¢, Qué recomendacion daria para mejorar el servicio de la empresa?

Para la pregunta final, sobre las recomendaciones para mejorar el servicio,
se obtuvo de que los clientes desean que el servicio de la empresa sea
mucho mas coordinado en sus entregas cumpliendo de mejor manera sus
tiempos, que sea mucho mas rapido en la instalacién del equipo en la obras,
que brinde una mayor seguridad para el usuario en cuanto a la instalacion
del encofrado, que mantenga un stock mucho mas amplio, en caso de que
los clientes necesiten encofrado al momento, incluir promociones en cuanto
al precio para obtener mayor clientela, y que maneje crédito otorgando
mayor facilidad al cliente, debido a que muchas veces el factor econémico

depende del duefio de la casa mas no de las constructoras.
Conclusiones del capitulo 2

En base a la investigacién de mercado, se puede identificar tres tipos de
clientes a los cuales deber dirigirse la empresa Enmacon: Los clientes

corporativos, los ingenieros civiles y los maestros constructores. Cada uno
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de estos clientes tiene diferente frecuencia, se identific6 a los maestros
constructores como los de mayor consumo, esto se debe, a que ellos tienen

trabajos especificos, como solo el proceso de elaboracién de la losa.

Entre los atributos més esperados por todos los clientes se ubican el precio y
el servicio, todos buscan un ahorro ain mayor y un servicio de mayor
alcance, refiriéndose a todos los procesos que incluye el servicio de alquiler
de encofrado. La recordacion de marca de la empresa Enmacon S.A en los
clientes corporativos es muy baja en relacién a la recordacién en los otros
dos grupos de clientes a quienes la mencionaron como una de las primeras
opciones. Entre los competidores mencionados se encuentran: Bagant, Enc-
Koon, los Magnificos, Intaco, La Europea y otras empresas que solo

recordaban la ubicacion y no el nombre.

En cuanto al método utilizado, los resultados indican que los maestros
constructores y los profesionales en la construccion ya se han cambiado al
meétodo de encofrado metdlico, no es el caso de las constructoras, aun se
muestran reacias al cambio, ya que un porcentaje sigue utilizando madera

y cafas.

De los encuestados que habian solicitado el servicio, los resultados indican
que la empresa en su mayoria ha servido de manera excelente y que
recomendaria el servicio, esto indica que en cuanto a participacion con las
constructoras Enmacon no est presente al momento de instalar encofrado,
pero que de aquellas empresas que ha servido lo ha hecho de muy buena

forma.

En el caso de ingenieros, arquitectos y maestros, la empresa Enmacon se
muestra como conocida y entre las primeras opciones al momento de

alquilar.

En cuanto a los medios de comunicacion preferidos, los maestros
constructores utilizan en su trabajo la radio, en especial la emisora “Radio
Canela” siendo ésta su favorita. En cuanto a los ingenieros y arquitectos

preferirian la publicidad por medio de redes sociales o con una pagina web.
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CAPITULO 3

PLAN DE MARKETING



3.1 Objetivos de Plan de Marketing

Objetivo General

e Disefar un plan de marketing que permita incrementar las ventas y la

utilizacién de los recursos de la empresa.
Objetivos Especificos

e Aumentar la participacion de mercado de la empresa Enmacon en un
3% para el afio 2015.

e Aumentar las ventas en un 40% en el afio 2015

¢ Incrementar a 30 clientes en promedio del tipo de maestros
constructores en el afio 2015

e Aumentar los clientes corporativos en un 15% durante el primer afio
del plan

¢ Fortalecer la satisfaccion del cliente en cuanto a precio y calidad de
servicio para garantizar la recompra de la instalacion de encofrado

metéalico.

3.2. Segmentacion

“La segmentacion de mercado se define como el procedimiento de dividir un
mercado en distintos subconjuntos de consumidores que tienen necesidades

o caracteristicas comunes.” (Schiffman & Kanuk, 2005, pag. 50)

La empresa Enmacon tiene cuatro grupos de clientes identificados segun la

investigacion de mercado:

e Maestros Constructores
e Arquitectos e Ingenieros independientes
e Empresas Constructoras

e Clientes residenciales

69



3.2.1 Estrategia de Segmentacion

Entre las estrategias de segmentacién a elegir se propone la estrategia de
agregacion. La empresa actualmente cuenta con poco mercado de
empresas constructoras, estos resultados obtenidos de la investigacion de
mercado, de igual manera existen un nimero de empresas constructoras

que contindan utilizando el método de encofrar a base de madera y cafias.

Es este segmento a quienes se dirigira este plan de marketing. Segun los
datos brindados por el Colegio de ingenieros de la ciudad de Guayaquil
(2014), el Colegio de arquitectos en la ciudad de Guayaquil (2014), y la
Super Intendencia de Compafiias (2014), el numero de clientes es el

siguiente:

Tabla 20: Numero de clientes en la ciudad de Guayaquil

Guayaquil \
Tipo de Cliente Numero
Ingenieros 5239
Arquitectos 5211
Constructoras 193

Fuente: Colegio de Ingenieros de Guayaquil (2014), Colegio de Arquitectos
de Guayaquil (2014), Super Intendencia de Compafiias (2014) Elaborado por
Autor

3.2.2 Macrosegmentacion

El primer paso para la segmentacion de mercado de referencia, se
desarrolla generalmente en dos pasos correspondientes a diferentes
niveles de segregacion de mercado total. El primer paso, llamado
macrosegmentacion, tiene como objetivo identificar los mercados

productos. (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009, pag. 150)

La macrosementacion consiste en identificar al grupo de clientes, sus

necesidades y como se las va a satisfacer.
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Grafico 32: Macrosegmentacion
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Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por Autor

¢A quién?

En la ciudad de Guayaquil

Empresas constructoras
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Clientes residenciales

¢ Que?
Necesiten de un encofrado metalico para apuntalar losas de hormigoén
¢, Tecnologia?

Brindando un servicio rapido y seguro de instalacién, desinstalacion y

transporte del encofrado metalico para el apuntalamiento de las losas.
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3.2.3 Microsegmentacion

El objetivo de la microsegmentacion consiste en analizar la diversidad

de las necesidades de los clientes en forma mas detallada dentro de

cada uno de los mercados producto (o macrosegmentacion)

identificados en la primera parte de la macrosegmentacion.

(Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009, pag. 159)

Grafico 33: Microsegmentos
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Fuente: Investigacién de Mercado

Elaborado por Autor

3.3 Posicionamiento

El posicionamiento consiste en desarrollar una imagen distintiva para
el producto o el servicio en la mente del consumidor, es decir, una
imagen que los diferencie de los ofrecimientos de la competencia y
que comunique-de la mejor forma posible- a los consumidores que
ese producto o servicio especificos satisfardn su necesidades mejor
que la las marcas competidoras. (Schiffman & Kanuk, 2005, pag. 12)
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La empresa Enmacon se quiere posicionar en los consumidores como la
empresa que brinda un servicio completo, en cuanto al encofrado metalico y
fundicion de losa, para que el cliente pueda obtener todo lo que necesario
para la elaboracion de una losa en un solo lugar, confiando en que la
empresa les brindara un servicio obteniendo buenos resultados, y a su vez

otorgando al cliente facilidades, reduccion de gastos y desperdicios.

3.3.1 Estrategia

La estrategia de posicionamiento sera concentrada. El atributo con mas
importancia para los grupos de clientes es el servicio, por lo que la empresa
enfocaria sus esfuerzos en tener un alcance mayor en su servicio,

enfocando la promocion para el nuevo servicio que brindaria la empresa.

3.3.2 Posicionamiento publicitario

Eslogan Publicitario

“Mejorando tus proyectos”

3.4. Analisis de la industria-competencia

Segun Lovelock et al. (2009) la identificacion de la competencia puede darle
una ventaja competitiva a la estrategia de marketing, la empresa conoceria
sus fortalezas y debilidades frente a la competencia, consiguiendo
oportunidades que | puede llevar a cabo enfocandose en los beneficios mas

importantes para el cliente.

3.4.1 Matriz de importancia-resultado

En la siguiente matriz se puede identificar cuales son los atributos de mayor
relevancia frente a la competencia, previo a un sondeo realizado al cliente,
con la finalidad de determinar cuél es la imagen de la empresa para el

consumidor.
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Gréfico 34: Matriz de importancia-resultado

=
o

N w £~ (9] (o)} ~ [00] (o)
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espmwEnmacon eslls»Bagant de=Enc-Koon

1. Servicio al cliente 2. Precio
3. Tiempo de Pago 4.Buen estado del material
5. Disponibilidad 6.Ubicacion

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por Autor

En la matriz importancia resultado, podemos identificar como se encuentra la
empresa Enmacon frente a la competencia en la industria. Entre los
principales atributos considerados por los consumidores como los de mayor
importancia, la empresa Enmacon se muestra con una imagen fuerte frente
a la competencia, teniendo un buen servicio, precio y otorgando plazo de

pago a los consumidores.
3.5 Analisis del consumidor

3.5.1 Matriz Foot, Cone and Belding (FCB)

En cuanto a la matriz FCB Vaughn (1986) muestra un modelo en el cual se

puede medir el grado de implicacion y aprehensién al momento de compra.
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Consta de dos ejes: uno mostrando el grado de sentimientos y el otro eje

mostrando la l6gica al momento de compra.

Gréafico 35: Matriz FCB

Intelectual Emocional

Hedonismo

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por Autor

En base a la matriz FCB se puede identificar que el consumidor realiza una
compra intelectual, basada en el proceso de aprendizaje, al momento de
alquilar encofrado metélico. En el proceso de compra el consumidor primero
debe informarse acerca del servicio y sus precios, esto en base a sus
influyentes. Luego evalla las opciones de todas sus cotizaciones de las
empresas que Visitd para la posterior toma de decision. Una vez realizada

esta evaluacion el consumidor procede a la compra.

3.5.2 Matriz de Roles y Motivos

‘Los mercadodlogos deben comprender la manera en que los
consumidores toman sus decisiones de compra, es decir, quién la
toma, el tipo, y los procesos de la toma de decision” (Kotler, 2001,

pag. 23)
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Dentro de la matriz de roles y motivos podemos identificar los intermediarios

en la decisién de compra y sus roles

Tabla 21: Matriz Roles y Motivos

Por qué

Cuando

Dénde

Quién

Coémo

El que
inicia

Dueno de la
constructora
- Duefio de

la obra

Preguntando
sobre
empresas que
brindan el
servicio de
encofrado
metalico

Es mas
rapido y
reduce
gastos

Antes de
empezar la
obraoen el
momento de

que sea
necesario el
encofrado

Enla
empresa
oenla
vivienda

En la

El que
influye

Ingenieros,
Arquitectos
0 maestros

Recomendando
las empresas
con las que han

trabajo

Conocen
sobre el
servicio

de dicha
empresa

Al momento
gue necesite el
apuntalamiento

de la losa

empresa
oenla
vivienda

En la

El que
decide

El Duefio de
la
constructora
o el duefio
de la
vivienda

Es el que

Conun
presupuesto
dado por las

aporta el
dinero

empresas que

cotiz6

para el
servicio

Al momento

de la losa

gue necesite el
apuntalamiento

empresa
oenla
vivienda

El que
compra

El
encargado
de compras,
ingeniero,
arquitecto,
maestro
constructor
o el duefio
de la
vivienda

Contactando a
la empresa que

se decidio

Es
necesario
para
agilitar
las obras

Cuando

necesite el
apuntalamiento

Enla
empresa
que
solicitd

El que

usa

Ingenieros,
Arquitectos
0 maestros

Indicando el dia
gue necesite el

equipo para su
instalacion

fundicién
de la losa

Para la

Una semana
antes de la
fundicion de la

losa

En la
obra

Elaborado por Autor

Fuente: Investigacion de Mercado
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3.6 Estrategias

3.6.1. Estrategias Basicas de Porter

Segun Porter (2009) definid tres estrategias genéricas para generar ventaja
competitiva, las definio asi porque son aplicables para cualquier tipo de
empresa. Las estrategias son: Bajos Costos, Diferenciacion, Alta
Segmentacién o Enfoque. La estrategia de concentracién se basa en la
eleccion de un solo atributo para potenciar su diferenciacion.

Gréfico 36: Estrategias Béasicas de Porter

Bajos Costos Diferenciacion

Enfoque

K

Fuente: Porter (2009)
Elaborado por Autor

La estrategia basica de Porter que utilizara la empresa Enmacon sera la de
concentracion, enfocandose en un solo atributo. La empresa enfocara su
diferenciacion en el servicio al cliente, el cual fue elegido por ambos grupos
de clientes como uno de los primeros a considerar al momento de alquilar
encofrado. La empresa extendera el alcance de su servicio, incluyendo un
servicio adicional. Con esto se conseguira una diferenciacion mas fuerte en
cuanto a la competencia, de las que brinda Unicamente el alquiler del
equipo y de aquellas empresas que lo instalan.

3.6.2 Estrategias Competitivas
Segun Porter (2009) define a las estrategias competitivas como el nivel que se

encuentra en relacién a la competencia en la que se encuentra la empresa. Define

cuatro niveles: lider, retador, seguidor y nicho de mercado.
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Gréfico 37: Estrategias Competitivas

Retador

Seguidor

Nicho de Mercado

Fuente: Porter (2009)

Elaborado por Autor

De acuerdo a la investigacion realizada y a los datos proporcionados por la
empresa Enmacon, en el mercado se encuentra como lider la empresa
Bagant, debido a su mayor trayectoria, sus ventas, y su capacidad de
instalacion. Como retador se puede identificar a la empresa Enc-Koon,
constantemente se encuentra atacando al lider del mercado y cuenta con la

infraestructura y la capacidad de instalacion adecuada.

La estrategia competitiva de la empresa Enmacon sera la de sequidor. La
empresa no pretende involucrarse con el lider, en este caso Bagant, ya que
por el momento no cuenta con la misma capacidad para satisfacer el
mercado. Es por esto que la empresa pretende captar ese mercado que no
esta considerando el lider, el cual es el grupo de empresas constructoras y
demas grupos de clientes que siguen utilizando madera vy cafas para

encofrar una losa.

3.6.3 Estrategias de Crecimiento

La estrategia a realizar sera la de: Desarrollo de Productos, la empresa

incluira un nuevo servicio para los clientes.
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“El desarrollo de productos se produce cuando las organizaciones ofrecen

productos modificados o nuevos productos en los mercados existentes”
(Johnson , Shcoles, & Whittington, 2010, pag. 341)

Gréfico 38: Estrategias de Crecimiento

Desarrollo de

Intensificacion Productos

Desarrollo de
Productos

Diversificacion

Elaborado por Autor

En la estrategia de crecimiento la empresa Enmacon cuenta actualmente
con un unico servicio, el cual es el alquiler de encofrado metalico para losa.
Segun los resultados de la investigacion de mercado, los consumidores
desean que la empresa tuviera mayor alcance en el servicio. Por esta razén
se propone una extension de linea en la que se incluira el proceso de
fundicion, el cual sera realizado por colaboradores con varios afios de
experiencia en este proceso. Con esta propuesta la empresa podra

diferenciarse de la competencia y tener mucho mas valor para el cliente.
Categoria: Elaboracion de una losa

e Servicio de alquiler de encofrado

e Servicio de fundicion de losa
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3.7 Matriz de modelo de negocio — Canvas

Grafico 39:; Matriz Canvas

Red de
asociados

Relacion con
los clientes

Capacidad

Base .,
Relacién con

los canales
para llegar a
los clientes

Elaborado por Autor

Capacidad Base: los colaboradores de la empresa que tienen contacto con
el cliente poseen experiencia para realizar la instalacion del encofrado y los
trabajos de fundicion, brindan seguridad ademas de una buena atencién
para el cliente. Adicional a ellos se encuentran el resto de colaboradores de
igual importancia que suman al buen servicio que brinda la empresa

Enmacon.

Red de Asociados: la empresa cuenta con buenos proveedores con
productos resistentes y duraderos, reduciendo gasto de mantenimiento para
la empresa. La elaboracién de varias piezas del encofrado por parte de la
empresa, crea una seguridad para los instaladores, ademas de reducir

costos

Configuracion de valor: el servicio que brinda la empresa Enmacon muestra
varios beneficios para los clientes como la reduccidon de gastos y
desperdicios y que puedan encontrar todo lo que necesitan para la
elaboracion de la losa, todo esto se traduce al valor apreciado por los

clientes.
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Relacion con los clientes: la empresa muestra una conexion directa con los
consumidores, todos los que involucran el proceso de negociacion se
encuentran capacitados para brindar toda la informacion requerida por los

clientes, ademas de brindar asesoramiento en decisiones del cliente

Relacion con los canales para llegar a los clientes: la empresa Enmacon no

cuenta con canales de distribucion, brinda un servicio directo al cliente.

Cliente Objetivo: se puede definir cuatro grupos de clientes, entre los
principales grupos se encuentran los maestros constructores quienes
poseen mayor frecuencia de compra, seguido por los ingenieros, arquitectos

y constructoras.
Propuesta de Valor:

El valor que brindara la empresa Enmacon al cliente sera el de brindar
beneficios claros para el cliente, reduciendo gastos y tiempo. Adicional a
esto la empresa brindara el servicio de fundicién de losa, un servicio que por
el momento ningun competidor lo posee, mostrando asi una fuerte
diferenciacion. El cliente no tendr& que recurrir a otro negocio o persona, ya

gue encontrara lo que necesita para una losa en la empresa Enmacon.

3.8 Marketing Mix

La mezcla del marketing consiste en ofrecer a los consumidores los
productos o servicios de una compafia junto con los métodos y
herramientas que ésta elige para lograr el intercambio. La mezcla del
marketing implica cuatro elementos: el producto, el precio, el lugar, la

promocion. (Schiffman et al., 2005, pag. 12)
3.8.1 Servicio:

e Alquiler de encofrado metdlico para losa: Instalacién, desinstalacion y
el transporte incluido

e Fundicién de losa
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Para poder identificar cuales son los servicios que posee la empresa

Enmacon y como se relacionan se desarroll6 el modelo molecular de servicio

Modelo Molecular: “Shostack desarrollo un modelo molecular que utiliza una
analogia quimica para ayudar a los mercadologos a visualizar y manejar lo

que ella denomina entidad total del mercado”.

(Lovelock & Wirtz, 2009, pag. 70)

Grafico 40: Modelo Molecular del servicio

Piezas del
encofrado Transporte

Nivelacion

éA lquj‘lerdde Losa recta

ncofrado y c

Fundicién de y nivelada
losa

Servicio de
Instalacion

Servicio de
Fundicién

Servicio de
Desinstalacion

Fuente: Enmacon S.A.
Elaborado por Autor

Segun el modelo molecular, podemos identificar que partes en el proceso del
servicio son intangibles y cuales tangibles. Con la propuesta el servicio
general de la empresa seria el del alquiler de encofrado metalico vy la

fundicién de la losa.

83



Intangibles:

Transporte: Consta del traslado en un camion de las piezas del encofrado de

la bodega a la obra para su instalaciéon y el retiro del material.

Fundicion de losa: Es el proceso de mezclar la arena, piedra, cemento, agua

y aditivos, para luego ser vertida sobre el encofrado, cubriendo los bloques

de cemento y el tejido del hierro.

Servicio de Instalacién: Es el armado de todas las piezas necesarias, segun

las indicaciones del plano.

Servicio de Desinstalacion: Es el desmontaje de todas las piezas que se

necesitaron para armar el encofrado.

Nivelacién: El encofrado debe ser correctamente nivelado, es decir pasar un
nivel de agua a todos los puntales, para que todos se encuentren a la misma
altura y no quede en ciertas partes bajo o alto, evitando gastos adicionales

en el enlucido.
Tangibles:

Piezas de instalacion: Son los puntales, vigas, tableros y demas partes

necesarias para la instalacion, estas piezas deben encontrarse en buen

estado.

Losa recta y nivelada: Luego de la fundicion y las desinstalacion del

encofrado encontramos una losa pareja y sin ningun desperfecto.
Personas

Para el servicio de alquiler de encofrado la empresa Enmacon cuenta con

cuatro personas, haran su trabajo fuera de la empresa.

En cuanto al servicio de fundicion de la losa, la empresa contaria adicional a

un fundidor y dos oficiales mas.
Procesos

Se desarroll6 un diagrama de flujo para identificar las partes del proceso.
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Grafico 41: Diagrama de Flujo del nuevo servicio

El cliente solicita el
encofrado

Se realiza la inspeccion
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instalacion

Se entrega el
contrato y se cancela
Se realiza la fundicién

de la losa

Luego del fraguado se
retira el material

Se verifica el material
y se retira

Termina el servicio
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Evidencia Fisica

Entre los elementos que forman parte de la experiencia del cliente, se
identifican dos: Las piezas del encofrado metalico las cuales deben
encontrarse en buena estado, es decir los tableros rectos, los puntales

engrasados y las vigas completamente soldadas.

Con el nuevo proceso de fundicion, otra parte tangible del proceso seria una

losa nivelada y completamente fraguada.

3.8.2 Precio:

Tabla 22: Costo

Servicio Costo Precio Margen Bruto
Encofrado 1,4 5 3,6 72%
Fundicion 2 3 1 33%
Elaborado por Autor
Tabla 23: Precio en Relacion a la Competencia
Enmacon | Enc-Koon | Bagant | Variacion
Precio 5 5 6,5 30%
Fundicion 3 - - 0%

Elaborado por Autor

Estrategia de precios
e Relacion precio-calidad

El precio del servicio de alquiler de encofrado y la fundicién de la losa,
se encuentra ubicado en un nivel de alta calidad con un precio

intermedio.
Esto significara al cliente un valor elevado para este servicio.
o Estrategia de precio: Ajuste

Segun los datos obtenidos de la empresa Enmacon, se identifican dos
meses en los cuales la construccién de losas disminuye, esto debido
al clima. Estos meses son Marzo y Abril, en estos meses las ventas

de la empresa reducen por lo que se propone manejar precios
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promocionales, en los que se reduzca a $4,5 el metro cuadrado, y a
2,50 la fundicion de losa. Con la finalidad de atraer a los pocos

clientes g necesitan de este tipo de servicio.

3.8.3 Plaza:

Ubicacion:

La empresa Enmacon cuenta con un local propio el cual se encuentra
ubicado en la ciudad de Guayaquil, en el sector norte de la ciudad, en la Av.
Francisco de Orellana y Benjamin Carrién. Es un sector el cual ha sido
asociado con la construccién debido a las otras empresas que se encuentran
en el mismo sector, entre estos se encuentra Consmape, Pro-construccion,

Megahierro, entre otros.
Mapa referencial:

En el mapa referencial se muestra la ubicacion de manera mas visual la
ubicacion del establecimiento, indicando lugares conocidos en la ciudad de

Guayaquil.

Gréfico 42: Mapa Referencial

WEncofrados

Elaborado por Autor

Imagen de la tienda

En lo que respecta a la imagen del local, se puede identificar que carece de
un letrero en la parte delantera del establecimiento, solo es reconocido por

el material que se puede visualizar desde el exterior.
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Gréfico 43: Imagen actual de la tienda

Fuente: Enmacon

Elaborado por Autor

Como parte de la propuesta del marketing mix, se disefiara un letrero con el
logotipo de la empresa e imagenes relacionadas al servicio, de esta manera
el cliente podra reconocer la empresa y asociarla con el servicio de alquiler
de encofrado metalico para losa y su nuevo servicio de fundicion. Este

letrero estara ubicado en la parte superior de la entrada al establecimiento.

Gréfico 44: Propuesta de letrero del establecimiento

ENMACON t

~ 8y §1i13e 7 o
MEJORANDO TUS PROYECTOS B g | k e i | “
Aael ] : L R FB.COM/ENMACON
b . +593 96 906 1071

TWITTER.COM/ENMACON

Elaborado por Autor

El letrero tendra las medidas de 6 m x 1,20 m, son las medidas
correspondientes al espacio de la entrada del establecimiento donde sera
colocado. La elaboracion del letrero estara a cargo de la empresa inkhead,
donde el costo del letrero sera de $25 por metro cuadrado, méas el costo de

instalaciéon es de $5 por metro cuadrado.
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Tabla 24: Cotizacion de Letrero

6 x 1,20=7,20 25 5 216
Elaborado por Autor

Gréfico 45: Propuesta de imagen de la tienda

Fuente: Enmacon

Elaborado por Autor

3.8.4 Promocion:
ATL: Publicidad

Medios:
e Radio

Se pautara en radio Canela, la cual fue indicada por los maestros

constructores como la mas sintonizada por ese grupo objetivo
2 cufias diarias x 16,20 x 22 dias = 712,80
La cufia publicitaria sera:

“Aun sigues construyendo tu casa con madera y cafas, quieres reducir tus
gastos y desperdicios? Deja atras esos dias y utiliza encofrado metalico para
tu losa, servicio de alquiler brindado por la empresa Enmacon, que ademas
de instalarlo cuenta con el proceso de fundicion de losa, para que no
busques en otro lugar, ubicada en la francisco de Orellana y Benjamin

Carrion.”
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OoTL
e Creacion de pagina web

Se creara una pagina web para los clientes que deseen informacion sobre la
empresa Enmacon, sus servicios, el proceso de instalacion, el proceso de
fundicion, también contara galeria de fotos de los encofrados instalados y de
la losa luego de la desinstalacion, lugares y numero de teléfonos donde

contactar a la empresa.

Gréfico 46: Disefio de Pagina Web

“Somos una empresa que s
e Home se dedica al alquiler de Z

encofrado metédlico para JMaEiiide
® Catalogo de Servicios losa y fundicién en la
ciudad de  Guayaquil.
Contamos con personal
® Contactenos calificado y material de
buen estado, asegurando @
un excelente servicio para
nuestros clientes™.

® Galeria

@ Publicaciones

CONSTRUYE CON
NOSOTROS

» | ENMACON

MEIORANGO TUS PROVECTOS

FB.COM/ENMACON
+593 96 906 1071
TWITTER.COM/ENMACON

Elaborado por Autor

Este sitio también contard con articulos desarrollados por la empresa
Enmacon, sobre diferentes temas relacionados con la industria de la
construccion, tales como nuevas tendencias en la construccion, nuevos
productos, recomendaciones al momento de fundir y otros articulos de

intereses para los clientes.
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Gréfico 47: Disefio de articulo de pagina web

" M@)jc@wand@ tus Proyecto

El encofrado metalico, como su
® Home nombre indica, estd compuesto
por cierto nimero de piezas
rigidas, que sélo pueden
adaptarse  a una forma
exclusiva. De  ahi  su
<limitacién» en cuanto a la
licidad de formas a dar

® Catalogo de Servicios

® Galeria

@ Contactenos on un solo elemento o tablero,
Y tal como ya vimos en los
@ Publicaciones / encofrados de madera, que son
susceptibles de emplearlos en

diversidad de piezas, cortando,

afiadiendo, clavando, etc. En

cambio, en el encofrado

metslico, por su natu raleza cada pieza sélo sirve pars Ia clase de molde para

la cual ha sido proy . no p do ap la, salvo algin caso

excepcional, en otro elemento distinto.

Ventajas del encofrado metilico

En aquellas obras en donde la proliferaciné de un mismo tipo de piezas
alcanzan un nimero considerable, tal como en una construccién donde existan
pilares de idénticas dimensiones y en gran nimero, los tableros metélicos ya
pr dos son insustituibles para la formacion de los encofrados

correspondientes.

Su gran ventaja radica, no sélo en la facilidad y rapidez tanto en el encofrado
como en el desencofrado, asi como en que las piezas moldeadas alcanzan
unos paramentos lisos, bien cuidados, sino en que la duracién de dicho
encofrado es practicamente ilimitada, ya que no se deforman ni deterioran por
el uso.

En cuanto a su manejo, es bien sencillo y aunque casi |a sola observaciné del
dibujo correspondiente es suficiente para comprender cémo se montan, vamos

Elaborado por Autor

Campana: “Utiliza encofrado metalico”

Sera una campafia con la finalidad de mostrar los beneficios que tiene el

alquiler de encofrado metalico.
e Facebook

En la red social Facebook se creara una cuenta en la que muestre las
ventajas que tienen el elaborar una losa con encofrado metélico. Ademas
de esto se mostraran las obras en la que se instal6 y las ubicaciones
para que los clientes puedan ver el equipo instalado. En cuanto a la
campafa se realizara promocion a través de anuncios para conseguir
“likes” en la pagina dirigido a los clientes en el Ecuador, con intereses en
construccion, ingenieria civil, arquitectura, encofrado, losa y bienes raices
con la finalidad de llegar al segmento meta. El costo sera de $5,00 diarios

obteniendo de 39 a 158 “me gusta” por dia.
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Gréafico 48: Facebook
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Biografia Informacion Fotos Opiniones Mas ~ Mensajes
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1 Me gusta % ¢Qué estuviste haciendo?

Consigue 1 900 000 personas que
"8 estan cerca de tu negocio.

.
Promocionar pagina

Mary Marquez Duefas Invitar
W Chris Encalada Invitar

Elaborado por Autor

#m Enmacon cambit ls siguiente informacin: foto de portada

Adicional a esto, se incluira anuncios que consigan interactuar con la

pagina de Facebook, que puedan visitarla, revisar las imagenes y

conocer mas del servicio. El anuncio sera publicado en la columna

derecha de los usuarios que posean los intereses anteriormente

mencionados y haciendo un click los guiard a la pagina de la

empresa. El costo de este servicio es de $5,00 diarios. En la pagina

de Facebook se encontrard la direccién de la pagina web de la

empresa en caso de que el cliente desee mayor informacion.

Grafico 49: Modelo de anuncio

Elaborado por Autor
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e Twitter

En lo que respecta a la red social twitter, se utilizara las herramientas
del marketing de “Social Bro”, la cual servira para evaluar la
competencia, la audiencia, estadisticas y deméas. En la pagina de
twitter se publicard las promociones que tenga la empresa en los
meses especificados como bajos, ademas los beneficios del
encofrado metalico y su nuevo servicio. El costo de la herramienta
“Socia Bro” tiene un costo de $29,99 por mes.

Grafico 50: Twitter

1 Mis v Editar perfil
Tweets  Tweets y respuestas A QUIEN SegUIr - Refrescar - Vr todos
Enmacon
Que hacer hoy?
«- Enmacon
Alicies te srccreio et Slico e loss Empresa dedicada al alquiler de encofrado metélico para losa y A S
ISR fundicién ——
@ Alborada 6 etapa s e
’I)‘I‘Mg L Seguir
K AntiradarGYE
L

Seanir

Elaborado por Autor

Gréafico 51: Publicacion en Twitter

Tweets

Enmacon Enmacon

Conoce las ventajas de trabajar con encofrado metalico entra
aqui... enmacon.com

Elaborado por Autor
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e [Instagram

En lo que respecta a la red social Instagram, se publicara las imagenes
de las obras en las que se instalo, la infraestructura del local y cualquier
otro dato interesante de la empresa.

Gréfico 52:Instagram

enmacon

enmacon
6

o o
Enmacon Empresa dedicada al alquiler de encofrado metalico para losa y fundicion posts followers following
Editar el perfil

Agosto 2014

Elaborado por Autor

Gréfico 53: Modelo de anuncio de Instagram

%= €nmacon
hace 6 dias
obra Dulces Suefios

liliam8a

Elaborado por Autor

Esta imagen es la muestra de lo que serian las publicaciones continuas, en
ella se puede observar el método de instalacion del encofrado metélico en

una obra ubicada en la norte, en la ciudadela la Garzota.
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BTL

Ferias

o

Habitat : Abril

Es una feria enfocada en la industria de la construccion, donde
se ofrecen proyectos y financiamientos inmobiliarios. Es de
suma importancia la presencia en esta feria ya que forma parte
del proceso de compra de viviendas. Va dirigida al publico en
general y los profesionales en la industria de la construccion.
Un stand durante la feria organizada en el centro de
convenciones

12 metros cuadrados x 180 = 2160

Construye y Remodela: Agosto

Es una feria en donde se permite conocer al consumidor
brindando los servicios y productos.

Va dirigida al publico en general y los profesionales en la
industria de la construccion.

Un stand durante la feria organizada en el centro de
convenciones

12 metros cuadrados x 168 = 2016

Grafico 54: Stand de Feria

© ASESORIA TECNICA GARANTIZADA
© FAGLIDAD Y RAPIDEZ EN EL TRABAJO
© PIEZAS BIEN MOLDEADAS

© DURACION DE ENCOFRADO ILIMITADA
P ENMACON s -
) Va ——— ~k LS \ % i
e ERET p
L =

—
MEJORANDO TUS PROYECTOS mmmcon
N

| PROVECTOS

Elaborado por Autor
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e Diario el Oficial

Es un diario que lleva 8 afios en el Ecuador, elaborado por la
empresa Generamedios, enfocado al sector de la construccion,
dirigido a los maestros, arquitectos e ingenieros, el cual es distribuido
de forma quincenal de forma gratuita en las ferreterias, distribuidores

y obras

Grafico 55: Costos diario el Oficial

Red de

Ferreterias 443
Dbiras [3]
Contactes Comerciales 153
Constructoras 35
Asoclaclones [
Colegio de Arquitectos 10
Colegio de Ingenieros Civiles 4
Colegio de Ingenieros Mecanicos 1
Cimaras de la Construccion 5
Camara de |a Pequeda Industria 1
Gremios [
Prefecturas 6
Red Socio Empleo 1B
Secap 20
Junta de Defensa del Artesano 3
Especialistas 5
Mumicipios 10
Universidades 7

Fuente: Generamedios

Para el diario el Oficial se utilizar4 una publicacién en cada edicién del mes,
de 14x13 cm lo que representa un cuarto de pagina, ubicando el afiche que

se muestra a continuacion.

Grafico 56: Afiche de Diario

Elaborado por Autor
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Capacitaciones a los clientes

Se realizaran capacitaciones dirigidas a cada tipo de clientes que tiene

actualmente la empresa Enmacon, cada grupo de clientes tendra diferentes

temas de capacitaciones:

Grupo Corporativo: Se presentarian temas como los de analisis de
costos, comparaciones entre los métodos para encofrar para
demostrar el valor agregado que tiene la empresa Enmacon.

Grupo de Maestros constructores: Debido a sus intereses, temas
relacionados con servicio al cliente, y negociaciones con los
proveedores.

Grupo de Profesionales: Se abordarian temas como los de
automatizacion de procesos en la construccion y nuevas tendencias

en la industria.

Estas capacitaciones seran dirigidas por una empresa privada, para este

caso se cotizd a la empresa UK Capacitaciones, la cual tiene un costo de

$14 la hora. Estas capacitaciones se brindaran de forma gratuita para los

clientes seleccionados, seran de forma bimensual un total de 4 horas en dos

fines de semana.

Tabla 25: Cronograma de Capacitaciones

Capacitaciones
Tipo de cliente Enero Fegrer Marzo A?” Mayo Jl:)m
Andlisis
Corporativo de
Costos
Automatizacién
Profesionales de procesos de

construcciéon

Negociacién
Maestro 9
con
Constructor
Proveedores
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Capacitaciones
Julio Agosto| Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Métodos
para
encofrar
Nuevas
tendencias en
la industria de
la construccion
Servicio al
Cliente

Elaborado por Autor

3.9 Controly E

valuacion

En la tabla de control y evaluacion se muestran todos los objetivos del plan

de marketing con sus respectivos indices para la medicidén y el periodo en

que se va a realizar la evaluacion.

Tabla 26: Tabla de Control

Control y Medicién

Obijetivos indices Medicién Periodo |Encargado
(Ventas 2015 - Ventas
Objetivo 1 Ventas del 2014 )/Ventas del Anual Gerente
2014
NGmero de Numero de maestros del
Objetivo 2 . 2015-Numero de Anual Gerente
Clientes
maestros 2014
NGmero de Numero de constructoras
Objetivo 3 . del 2015- Numero de Anual Gerente
Clientes
constructoras 2014
Encuestas de
Objetivo 4 Satisfaccion | satisfaccion a los clientes| Anual Gerente
atendidos en el afio 2015

Elaborado por Autor
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Tabla 27: Cronograma de Actividades

66

Ao 2015
Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Cantidad | Precio | Total

ATL
Radio
Canela
2 cuiias por dia 484 | 16,2

BTL
Letrero 1 800
Ferias
Feria Habitat 1 1| 2160 S 2.160,00
Feria Remodela y Construye 1 1| 2060 S 2.060,00
Diario
El Oficial
2 Publicaciones mensuales 1/4 pagina 2 2 2 2| 2| 2 2| 2 2| 2 20 310( S 6.200,00
Capacitacion
Capacitacion de 8 horas ‘ 48 14

oTL |
Pagina Web | 1| 216
Facebook
Anuncio columna derecha 360
39 2158 " Me gusta" por dia 360
Publicaciones Gratuitas
Twitter
Social Bro 12| 29,99
Instagram

Publicaciones de las obras realizadas S 23.908,68




Conclusiones del capitulo 3

En el plan de marketing se define los objetivos a desarrollar, las estrategias

a realizar, junto con las tacticas a emplear y el control de las mismas.

En cuanto a la macrosegmentacion se identific6 los grupos de clientes,
cuales son sus necesidades y como se las va a satisfacer. En la
microsegmentacion se nombrd cuatro grupos de clientes diferentes: Los
influenciables, los eficientes, los ahorradores y los efectivos, cada uno con
sus caracteristicas distintas. En el posicionamiento la empresa Enmacon
desea ser recordada por brindar un servicio de mayor alcance que el de la

competencia.

En la matriz de importancia-resultado la empresa Enmacon se muestra con
una imagen fuerte en los atributos mas esperados por los clientes. En la
matriz FCB se identifico6 como un servicio de compra intelectual, ya que es
de un alto precio. En cuanto a los roles y motivos se identifico que los grupos
principales de la empresa: Los profesionales y los maestros cumplen el rol
de influyentes en el proceso de compra. La empresa se muestra con una
estrategia de concentracion con la finalidad de enfocar sus esfuerzos en el
atributo mas importante para los consumidores, también se muestra como
un seguidor ya que no posee la capacidad de instalacién para poder pelear

directamente con el lider.

En cuanto al crecimiento la empresa Enmacon elegira el desarrollo de un
nuevo servicio el cual seria el proceso de fundicién logrando asi una
diferenciacion de la competencia. En la mezcla del marketing se definieron
los servicios, el precio que estaria alrededor de los $5 por metros, la
ubicacién del local, y la promocion que se realizara por diferentes medios
como la radio, el diario el Oficial, ferias en los centros de convenciones y la
promocion en diferentes redes sociales. Con toda la seleccion de estrategia

y tacticas se pretende alcanzar los objetivos fijados.
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CAPITULO 4
ANALISIS FINANCIERO



4.1 Proyeccion de Demanda

Para poder conocer los valores que traeria consigo el plan de marketing, se
debe realizar una proyeccién de las ventas, costos y gastos que posee la
empresa Enmacon. Estos valores proyectados al afio 2015, que es el afio

que se realizara el proyecto.

4.1.1 Ventas Anuales

Con la implementacion del plan de marketing, se plante6 un objetivo
especifico en el que se pretende crecer en un 40% en relacion al afio 2014
en lo que respecta al alquiler de encofrado metélico para losa, con respecto
al nuevo servicio de fundicibn que brindaria la empresa Enmacon, se

pretende obtener un 50% del total de metros de encofrado alquilado.

Tabla 28: Ventas Anuales

Ventas 2015
Encofrado(m?)| 21333
Precio 4,92

Ventas 107954,00
Fundiciéon(m?) | 10666
Precio 2,92
Ventas 31347,09
Total Ingresos | 139301,09
Elaborado por Autor

La proyeccién en la tabla 25 muestra las ventas detalladas por servicio de la

empresa Enmacon, con el incremento de las ventas.

4.1.2 Ventas Mensuales

En cuanto a las ventas mensuales, se detalla el total de las ventas

percibidas en el 2015. (Ver tabla 29)
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Ventas Mensuales

En la siguiente tabla se

metraje que la empresa Enmacon deberia alquilar para poder alcanzar su meta de crecimiento.

puede observar el incremento de las ventas de forma mensual, el precio por metraje, y la cantidad de

De igual manera se encuentra el nuevo proceso de fundicion de la empresa, con la meta definida del 50% del total de los metros

de encofrado alquilado. Se puede identificar como los meses de menores ventas, los meses de Marzo y Abril.

Tabla 29: Ventas Mensuales

Ingresos Operativos

Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre| Anual

E”gg;‘dO 1800| 1337| 1270| 1004 1903| 1532|  2216| 2126 1830| 2500 2304 1510 21333
Precio 5,00 5,00 4,50 4,50 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 4,92
Ventas 9000,60 | 6685,70 | 5714,10 | 4518,50 | 9513,00 | 7658,70 | 11082,40 | 10631,60 9150,40 | 14928,20| 11520,60| 7550,20 | 107954,00
Fundicion (m?) 900 669 635 502 951 766 1108 1063 915 1250 1152 755 10666
Precio 3,00 2,50 2,50 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 2,92
Ventas 2700,18|1671,43|1587,25|1506,17 | 2853,90|2297,61| 3324,72| 3189,48 2745,12| 3750,00| 3456,18| 2265,06| 31347,09
Total Ingresos | 11700,78 | 8357,13 | 7301,35|6024,67 | 12366,90 | 9956,31 | 14407,12 | 13821,08| 11895,52|18678,20| 14976,78| 9815,26|139301,09

Elaborado por Autor




4.2 Calculo de Costos y Gastos

“En los negocios y la contabilidad, el coste es el valor monetario que una
empresa ha invertido para producir algo, un producto o servicio” (Wandt &
Bjagrnsbo, 2014)

4.2.1 Gastos Administrativos

Dentro de los gastos administrativos de la empresa Enmacon se fijé el
sueldo mensual para todos los colaboradores de la empresa que nho

interactdan directamente con el cliente al momento del servicio.

Tabla 30: Gastos Administrativos

Gastos Administrativos
Gerente General $ 650,00
Reparaciéon y Mantenimiento $ 340,00
Chofer de camioén $ 400,00
Community Manager $ 400,00
Supervisor $ 350,00
Agua $ 15,00
Luz $ 80,00
Internet $ 30,00
Teléfono $ 50,00
Total de Gastos Administrativos Mensual | $ 2.315,00
Total de Gastos Administrativos Anual $ 27.780,00

Elaborado por Autor

Se establecieron los gastos administrativos, el valor mensual asciende a
$2315,00, dando un total de $ 27 780,00 anuales, con la nueva inclusion de
un colaborador denominado Community Manager, el cual sera el encargado
de la gestion de las redes sociales definidas en el plan de marketing.
También se incrementd a un chofer de camién y un encargado del
mantenimiento y reparacion, con la finalidad de mejorar la logistica de la

empresa Yy el buen estado de las piezas de instalacion.

4.2.2 Gastos Operativos

Entre los gastos operativos, se fij6 a los colaboradores que tienen contacto
directo con el cliente al momento del servicio. Entre ellos se encuentran el

personal de instalacion de encofrado metalico y los fundidores.
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Tabla 31: Costos de Produccion

El personal encargado del servicio, los maestros encofradores y oficiales, es
un costo de produccién variable, el cual va a depender de la cantidad de

metros instalados en el mes. De igual manera sera el costo de la mano de

Calculo de costos de Produccion

Instalacidon de metro cuadrado 0,9
Desinstalacion de metro cuadrado 0,5
Fundicién de losa 2

Elaborado por Autor

obra de la fundiciéon de la losa.

4.2.3 Gastos de Marketing / Ventas

En la siguiente tabla se puede identificar con detalles, la acciones de

marketing que se ejecutaran en cada mes del afio 2015.

Entre los gastos de marketing se encuentra: las cufias radiales, la gestion
de las redes sociales, las ferias, las publicaciones en el diario el Oficial, la

propuesta del nuevo letrero y las capacitaciones que se brindaran a los

clientes de la empresa.

Tabla 32: Gastos de Marketing

Radio 712.8
Facebook 300
Twitter (Social Bro) 29.99
Enero Capacitacion 112 2790.79
Pagina Web 800
Letrero 216
Diario El Oficial 620
Radio 712.8
Facebook 300
FebIero - iier (Social Bro) 2099 | 106279
Diario El Oficial 620
Radio 712.8
Facebook 300
Marzo Capacitacion 112 1774.79
Diario El Oficial 620
Twitter (Social Bro) 29.99
Facebook 300
Abril Twitter (Social Bro) 29.99 2489.99
Feria: Habitat 2160
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Radio 712.8
Facebook 300
Mayo Capacitacion 112 1774.79
Twitter (Social Bro) 29.99
Diario EIl Oficial 620
Radio 712.8
. Facebook 300
Junio Twitter (Social Bro) 29.99 1662.79
Diario El Oficial 620
Radio 712.8
Capacitacion 112
Julio Facebook 300 1774.79
Twitter (Social Bro) 29.99
Diario EIl Oficial 620
Radio 712.8
Facebook 300
Agosto Twitter (Social Bro) 29.99 | 3102.79
Feria: Remodela y 2060
Construye
Radio 712.8
Capacitacion 112
Septiembre Facebook 300 1774.79
Twitter (Social Bro) 29.99
Diario EIl Oficial 620
Radio 712.8
Facebook 300
SRl Twitter (Social Bro) 29.99 1662.79
Diario El Oficial 620
Radio 712.8
Facebook 300
Noviembre Capacitacion 112 1774.79
Twitter (Social Bro) 29.99
Diario EIl Oficial 620
Radio 712.8
- Facebook 300
Diciembre Twitter (Social Bro) 29.99 1662.79
Diario El Oficial 620
TOTAL 23908.68

Elaborado por Autor

4.3 Analisis Financiero

Dentro del analisis financiero se evaluara la proyeccion de las ventas para el

afo 2015, menos los costos y gastos que se generen mes a mes.
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4.3.1 Flujo de Caja mensual
Tabla 33: Flujo de Caja

Ingresos Operativos

Enero | Febrero| Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Anual
Encofrado (m?) 1800 1337 1270 1004 1903 1532 2216 2126 1830 2500 2304 1510 21333
Precio 5,00 5,00 4,50 4,50 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 4,92
Ventas 9000,60 | 6685,70 | 5714,10 | 4518,50 | 9513,00| 7658,70|11082,40 | 10631,60 9150,40 | 14928,20 | 11520,60 | 7550,20 | 107954,00
Fundicion (m?) 900 669 635 502 951 766 1108 1063 915 1250 1152 755 10666
Precio 3,00 2,50 2,50 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 2,92
Ventas 2700,18|1671,43 | 1587,25 | 1506,17 | 2853,90 | 2297,61| 3324,72| 3189,48 2745,12| 3750,00 3456,18| 2265,06| 31347,09
Total Ingresos 11700,78 | 8357,13 | 7301,35 | 6024,67 | 12366,90 | 9956,31 | 14407,12 | 13821,08 | 11895,52 | 18678,20 | 14976,78| 9815,26 | 139301,09

Egresos Operativos

901

Costo de Produccion

(Encofrado) 2520,17 | 1872,00 | 1777,72 | 1405,76| 2663,64 | 2144,44| 3103,07| 2976,85 2562,11| 3500,00 3225,77| 2114,06| 29865,57

Costo de Produccion 1800,12 | 1337,14 | 1269,8| 1004,11| 1902,6| 1531,74| 2216,48| 2126,32| 1830,08 2500| 2304,12| 1510,04| 21332,55

(Fundicion)
Gastos de Marketing 2790,79|1662,79 | 1774,79 | 2489,99 | 1774,79| 1662,79| 1774,79| 3102,79 1774,79 | 1662,79 1774,79| 1662,79| 23908,68
Gastos Administrativos 2315 2315 2315 2315 2315 2315 2315 2315 2315 2315 2315 2315| 27780,00
Total Egresos 9426,078 | 7186,93 | 7137,31 | 7214,86 | 8656,03 | 7653,966 | 9409,342 | 10520,96 | 8481,982| 9977,79| 9619,678| 7601,886 | 102886,80
Total 2274,70|1170,20 | 164,04 |-1190,19| 3710,87| 2302,34| 4997,78 | 3300,12 3413,54 | 8700,41 5357,10| 2213,37| 36414,29

15% Participacion Empleados 5462,14

Utilidad antes de Impuesto a la Renta | 30952,15

22% de Impuesto a la Renta 6809,47

Utilidad Neta | 24142,67




En el flujo de caja del proyecto, este se muestra atractivo, generando utilidad
en cada uno de los meses del afio 2015. El Unico mes que se muestra en
decrecimiento es el mes de Abril, lo cual se debe a que el alquiler de
encofrado metalico y fundicion de losa es un servicio estacional, en donde
los meses de lluvia, las ventas disminuyen. A pesar de ese decrecimiento
en las ventas, el proyecto genera una utilidad antes del ejercicio de $ 41
256,29 que luego del 15% de participacion de empleados y del 22% del

impuesto a la renta genera una utilidad neta de $ 27 531,93.

4.4 Marketing ROI

El Marketing se lo calcula del total de la utilidad bruta menos el total de
gastos de comercializacién, con la finalidad de obtener el retorno de la

inversion en marketing.

Tabla 34: Marketing ROI

Utilidad Bruta — Gastos de Marketing
Gastos de Marketing

Marketing Roi
Utilidad Bruta 88102,97
Total de Gastos
Comercializacion 23908,68
Total 268%

Elaborado por Autor

Segun los resultados del Roi, se generara un alto porcentaje de ganancia, el
cual seria por cada ddlar q se invierte se recibiria 2,78. Esto se muestra muy

atractivo, se recuperaria la inversion y se obtendria una ganancia.
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Conclusiones del Capitulo 4

En relacion a la parte financiera del proyecto, este se muestra rentable. Se
puede identificar que las ventas incrementadas en un 40% lograrian llegar
hasta $139301,09, lo cual serian aproximadamente $81943,09 mas que el
afo anterior, estas ventas son realizables debido a que las ventas totales de

la industria son muy superiores a las de la empresa Enmacon.

Los costos de produccion se mantendrian en el afio 2015 de$1,40 por metro
cuadrado en la instalacion y desinstalacion, y en el nuevo servicio de

fundicion el costo seria de $ 2,00.

Los gastos administrativos se incrementaron debido a la contratacion de mas
personal entre los cuales se encuentran: un chofer, una persona encargada
del mantenimiento y un Community manager encargado de las redes

sociales de la empresa Enmacon.

Los gastos de comercializacion se fijaron en $23908,68 incluida toda la
promocion que se desarrollaria en el plan de marketing tales como las
cufias radiales, medios OTL, disefio de sitio web, capacitaciones, entre

otros.

El flujo de caja anual se muestra favorable obteniendo una utilidad operativa
de $ 36414,29 que luego de la resta del 15% de participacion de empleados
y del 22% destinado para el servicio de rentas internas, la utilidad neta del
ejercicio es de $24142,67

En cuanto al Marketing ROI, este se muestra favorable con un 268% es decir
qgue por cada délar que la empresa invierta ganara 1,68 centavos de ddlar

por lo que es justificable la inversidon del plan de marketing.
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CONCLUSIONES

Luego del estudio realizado y la evaluacion de los nuevos costos se puede

determinar lo siguiente:

» El proyecto es factible

» El andlisis situacional la empresa Enmacon cuenta con las
caracteristicas necesarias para poder competir en la industria. Esta se
muestra favorable, debido a que ha generado crecimiento a lo largo
de los dltimos afios y ademas las innovaciones que se han mostrado

a lo largo de los afos

» Existen distintos tipos de clientes como lo son las constructoras, los
profesionales, los maestros constructores y los clientes residenciales,
con necesidades distintas, el principal factor decisivo es un servicio el
cual segun con la investigacion se desea que tenga un mayor alcance

al que estaba siendo utilizado por las empresas dentro de la industria.

» La estrategia de marketing cumplira con los objetivos planteados en
cuanto a participacién, incremento de clientes y satisfaccion.
Generando mejoras para el cliente en varios campos como un nuevo
servicio, creacion de sitio web, capacitaciones, interaccién en las
redes sociales y participaciones en diferentes ferias en donde el

cliente pueda conocer mas a la empresa.

» Los gastos que van a incurrir en el plan de marketing van a generar
una mayor utilidad en relacién a los afios anteriores mostrando que la

inversion es justificable



RECOMENDACIONES

Aplicar el Plan Propuesto

Incrementar la capacidad de instalacién de la empresa, y captar un

mayor nimero de clientes si la industria continGa su crecimiento.

Realizar un plan de fidelizacién para los grupos mas representativos
para la empresa en cuanto a frecuencia, una vez obtenido un mayor

numero de clientes,

Incrementar la comunicacién dirigiéndola de forma mucho mas

masiva para captar un mayor numero de clientes residenciales.

Crear alianzas estratégicas con la finalidad de reducir costos y llegar

a un mayor nimero de clientes

Realizar una investigacion de mercado con mayor alcance,
dirigiéndola hacia otras ciudades cercanas a Guayaquil, para lograr

una expansion de la empresa.

Crear una marca, para que el cliente pueda asociar de manera mas

clara a la empresa con los servicios para la elaboracion de una losa.

Ampliar la cobertura del servicio, llegar a ciudades en los alrededores

de Guayaquil

Incrementar los servicios, incluyendo alquileres de maquinarias para

la construccion u otros equipos.
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