UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

SISTEMA DE POSGRADO

MAESTRIA EN GERENCIA DE MARKETING

Trabajo de Titulacion Examen Complexivo para a la obtencion

Del grado de Magister en Gerencia de Marketing

“Analisis del comportamiento de compra del producto Varilla de

Construccion Novacero en la ciudad de Guayaquil”’

Autor:
Ing. Alex Bravo Avilés
Tutor:

Ing. José Vicente Utreras Veliz

Guayaquil, 07 noviembre del 2017



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN GERENCIA DE MARKETING

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Yo, Bravo Avilés, Alex Javier

DECLARO QUE:

El componente practico del examen complexivo, Andlisis del comportamiento
de compra del producto Varilla de Construccion Novacero en la ciudad de
Guayaquil previo a la obtencién del Titulo de Magister en Gerencia de
Marketing, ha sido desarrollado respetando derechos intelectuales de terceros
conforme las citas que constan en el documento, cuyas fuentes se incorporan en las
referencias o bibliografias. Consecuentemente este trabajo es de mi total autoria.

En virtud de esta declaracion, me responsabilizo del contenido, veracidad y alcance
del Trabajo de Titulacion referido.

Guayaquil, a los 07 dias del mes de noviembre del afio 2017

EL AUTOR

Bravo Avilés, Alex Javier



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN GERENCIA DE MARKETING

AUTORIZACION

Yo, Bravo Avilés, Alex Javier

Autorizo a la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil a la publicacion en
la biblioteca de la institucién el componente practico del examen complexivo
Anélisis del comportamiento de compra del producto Varilla de Construccion
Novacero en la ciudad de Guayaquil, cuyo contenido, ideas y criterios son de mi
exclusiva responsabilidad y total autoria.

Guayaquil, a los 07 dias del mes de noviembre del afio 2017

EL AUTOR:

Bravo Avilés, Alex Javier



AGRADECIMIENTO

A mi Tutor, Jose Vicente Utreras Veliz, desde el primer dia mostrando su
preocupacion por la elaboracién del presente.

A todo el claustro académico por las ensefias impartidas y las guias constantes.

Y a todos quienes de una u otra forma me ayudaron y apoyaron al avance y

desarrollo de este plan.



DEDICATORIA

A mi madre Delia Maria Avilés Cervantes, pilar fundamental en mi desarrollo

profesional, inspiracion para cada uno de mis logros.



REPORTE DEL URKUND

(URKUND

Documento  TESIS ALEX BRAVO AVILES REVISION. docx (D30934433)
Presentado  2017-10-03 17:47 (-05:00)
JUAN MOREIRA
Recibido juan.moreira02 ucsg@analysis.urkund.com
Mensaje RV: Correcciones Tesis Alex Bravo. Mostrar el mensaje compieto

B e estos 21 pagnas, detexto presente en O

I

& Juan Arturo Moreira Garcla (moreira0s) v

@ Categoria Enlace/nombre de archivo [~ s
B > — IESIS ALEX BRAVO AVILES REVISION docx @
E  Fuentes alternativas

B | — TESIS ALEX BRAVO AVILES REVISION.doc 0]
a8 | htto./jwyiw redalye org/pdt/i342/3.24229085002 pot J
8 1 htto: jwnw redalye org/articuio.0a71G=496250979003 5]
a 1 htto://wviw eumed net/cursecon/ecolat 7]
8 | L. TESIS ALEXANDRA MENDOZA docx Qv

ATOLICA ATOLICADE

SIETEMA E'-h DE m* STRI: '|ADE

a3 o ag! Trabajo de Tituiacion Examen brencion Det grado de Magister en
Gerencia de Marketing Gerencia de Marketing

Novacero en 1a cludad de Guzyaquil Novacero en 12 cludad de Guayaqull® -

Autor: Ing. Alex B Ator Ing Alex Bravo AVIis TURor:Ing. José Vicente Utreras veiz

Guayaaut, octubre dei 2017 Guayaauil, octubre del 2017




INDICE GENERAL

CAPITULO 1: ASPECTOS GENERALES DEL ESTUDIO

1.1 INEFOTUCCION ..ttt bbbt 1
1.2 ProblemAtiCa. . .oooet ettt e 2
1.3 JUSEITICACION .. 6
1.3.1 Consumo de acero 1aminado.............cooeveiiiiiiiii e 7
1.3.2 Empresas Competidoras en el SeCtor............ooeviiiiiiiiiiiiiiiiieieeae, 8
1.4 ODjJetivo General..........cooinrinii e 13
1.4.1 ODbJetivos ESPecifiCOS. ....ouvintieiiiitii e 13
1.5 Resultados ESperados .........ooviiiiiiiiiii i 13
CAPITULO 2.t e e 14
2.1 Fundamentacion CoNCEPLUAL...........cccveieeieiieieee e 14
CAPITULO 3. e e 18
3.1 Metodologia de la investigacion ...............cooooiiiiiiiii e 18
TN O R O =101 | =1 - 18
B L2 CUANITALIVA ..o e 19
3.2 Definicion de la poblacion.............cooovviiii i, 20
3.3 Determinacion del tamafio de la muestra...... .....ccooovviiiniiiiiiinnienennnn.. 20
3.4 Herramientas de InVestigacion..........o.ovuieiiinieiiiitiiieiteniieeeieanennnnn 20

CAPITULO 4: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

4.1 Resultados ENCUESTAS .......ooviniiniitiiti e e 21
4.2 Resultados Entrevistas a profundidad ..., 31
CAPITULO 5: CONCLUSIONES. ...t 33
Bibliografia.........coouii 34

ANEXOS. .. 37



INDICE DE TABLAS

Tabla 1

Comportamiento en toneladas varilla de construccion Novacero................. 12
Tabla 2

Variacion porcentual tonelaje varilla de construccién Novacero.................. 12
Tabla 3

Definicidn de la poblacion a estudiar ..............ccco oo iei i iee e e e e e 20
Tabla 4

Preferencia de marcas varilla de construccion...............ccccceeviviiiiinnnnn.n. 22
Tabla 5

Factores que el consumidor asocia con calidad.........................cooiina 23
Tabla 6

Atributos que el consumidor asocia con la varilla de construccion ............... 23
Tabla 7

Determinacion de conocimiento del término microaleado.......................... 24
Tabla 8

Determinacion de conocimiento respecto al proceso de elaboracion de la varilla
08 CONSIFUCCION. ...\t e 25
Tabla 9

Medios en los que el consumidor requiere conocer caracteristicas del producto
............................................................................................... 27
Tabla 10

Determinacion de lugares en los que se compra el producto ...................... 28
Tabla 11

Namero de locales a evaluar previo alacompra ...............oooeviiiiiiinninn. 29
Tabla 12

Determinacion de influencia de grandes obras en la decision de compra ....... 30
Tabla 13

Definicion de beneficios atractivos para la compra de varilla de construccion .31



INDICE DE FIGURAS

Figura 1.

Varilla de CONSIUCCION ........ouiuiii e 5
Figura 2

Comportamiento Mercado Siderdrgico Latinoamerica.............................. 7
Figura 3.

Participacion de Mercado empresas del SeCtor ..............ccovviiiiiiiniinin.n 11
Figura 4.

Inversion por sectores en el Ecuador ... ................cc.cc.co v v v veeveeveeeeeeee e L1
Figura 5.

Preferencia de marcas varilla de construccion..................cocoevvviieeeienn.. 21
Figura 6.

Factores que el consumidor asocia con calidad...........................coee e 22

Figura 7.

Atributos que el consumidor asocia con la varilla de construccion............... 24

Figura 8.

Determinacion de conocimiento del término microaleado......................... 25
Figura 9.

Determinacién de conocimiento respecto al proceso de elaboracién de la varilla
A8 CONSEIUCCION ...ttt e, 26
Figura 10.

Medios en los que el consumidor requiere conocer caracteristicas del

0] 010 (1T (0 PPN 27
Figura 11.

Determinacion de lugares en los que se compra el producto....................... 28
Figura 12.

Namero de locales a evaluar previo a lacompra...............cocooeveiiiiinnn... 29
Figura 13.

Determinacion de influencia de grandes obras en la decision de compra........ 30
Figura 14.

Definicion de beneficios atractivos para la compra de varilla de construccion
.31



RESUMEN

El mercado de varilla de la construccion no ha sido lo suficientemente explorado
en cuanto a los factores que inciden en la decision de compra de este producto. El
presente estudio busca encontrar aquellos elementos que pudieren incidir en latoma
de decision de compra, considerando que las empresas fabricantes de este producto
si tienen atributos diferenciadores entre si, que van desde el proceso de fabricacion

del producto hasta la comercializacion del mismo.

Paralelamente al identificar estas variables permitird a la empresa estructurar sus
estrategias comerciales potencializando esos factores, obteniendo como resultado
un mayor crecimiento en ventas y mejoramiento en su participacion de mercado,
sin dejar a un lado cuales serian los canales mas adecuados para comunicar las
caracteristicas especiales de la varilla de construccion novacero, especialmente si
estos factores se convierten en Unicos en el mercado local generando una ventaja
competitiva sobre los demas fabricantes, que ademas puede ser considerada como

una barrera de entrada para nuevos competidores.

Palabras clave: termotratada, microaleada, corrugada, flexibilidad, dictil



CAPITULO 1: ASPECTOS GENERALES DEL ESTUDIO
1.1 Introduccion

El mercado de la construccion en el Ecuador esta muy atado a comportamientos
econdmicos, los consumidores realmente no evallan las caracteristicas de los
productos o valores adicionales que las empresas ofertantes del sector pudieren
otorgar, como por ejemplo, rapidez en la entrega u otros diferenciadores que

realmente pueden marcar la pauta al momento de ejecutar la compra.

El consumidor ha manejado términos como “si tengo dinero construyo” y cuando
obtiene el recurso lo que hace es canalizar las construcciones a través de maestros
de obra en el caso de segmentos de clase social media baja y baja, y en el caso de
los segmentos medio alto y alto a través de profesionales en la rama de

construccion.

El hecho de que la compra se genere de esta manera conlleva a las empresas a
invertir muy poco en investigaciones de mercado mismas que pudieren ser
absolutamente Utiles para crecer en sus ventas, ya que pudieren detectarse los
atributos que el cliente valora al momento de iniciar una construccion o

remodelacion de su hogar o empresa.

Otro aspecto importante que resaltar es que el mercado de la construccion en el
Ecuador ha tenido un comportamiento de crecimiento sumamente importante entre
el 2008 al 2010, sin embargo a partir del 2011 la economia inicio una tendencia
total a la baja, debido a la situacion econdémica del Ecuador, esto provoco una
contraccion total entre las empresas constructoras a nivel nacional. Sin embargo, a
pesar de la reduccion en el crecimiento de la economia que afecto al mercado de la
construccién, la varilla de construccion ha mantenido importantes niveles de
crecimiento en los ultimos 10 afios. (FEDIMETAL, 2017).

Al encontrarse la varilla de construccion en un mercado poco investigado
ocasiono que los fabricantes de este producto compitan solo en funcién de precios,
obteniendo como referencia de que durante cada afio en promedio se generan seis

cambios en las politicas de descuentos de la empresas participantes dando como



resultado una guerra de precios debido al no entendimiento de las variables que

evalua el consumidor al momento de adquirir la varilla de construccion.

El presente estudio esta enfocado en analizar cuales son las variables que los
consumidores de la ciudad de Guayaquil evaltian al momento de realizar la compra,
de manera que al identificarlas la empresa pueda generar sus estrategias comerciales

mas enfocadas.

1.2 Probleméatica

Actualmente el producto Varilla de Construccion se ha convertido en un
producto el cual el cliente lo percibe Unicamente en funcién de precio, a pesar que
el mismo tiene caracteristicas especiales que generan la diferencia entre los distintos

fabricantes a nivel Nacional.

Es importante resaltar que todos los fabricantes de varilla de construccién para
poder comercializar el producto en el Ecuador deben cumplir con las normas
técnicas (NTE INEN 102 — NTE INEN 2167), por ende es valido resaltar que el
cumplir con estas normas no representan ninguna caracteristica especial en el

producto. (Servicio Ecuatoriano de Normalizacion, 2016)

Con el objetivo de que exista claridad en los términos a utilizar en el presente
estudio, durante este capitulo se desarrollara de manera macro las principales
caracteristicas de las varillas de construccion que se comercializan en el mercado

Ecuatoriano.

La varilla de construccion microaleada es una barra de seccion circular con
corrugaciones inclinadas a 65 grados dispuestos de forma alternada a ambos lados
de un resalte longitudinal, elaborada con acero laminado en caliente y enfriado al
ambiente cuyas propiedades mecanicas se obtienen mediante tecnologia
metallrgica de aleacion, misma que le confiere propiedades de soldabilidad,
ductilidad y tenacidad, haciéndola altamente eficiente en estructuras que cumplen

con criterios de disefio sismoresistente. (Novacero, 2017).



Es importante describir brevemente en el presente estudio las propiedades

anteriormente mencionadas:

Tenacidad, la capacidad de absorber la energia de deformacién de la varilla
microaleada de novacero le permite soportar sismos de mayor magnitud que la
varilla comun. Esta capacidad de absorcién en otro tipo de construccién puede ser
asociada con la corrosion del acero y suele ser una de las principales causas de
deterioro del concreto en estructuras de concreto reforzado expuestas al agua de

mar.

Flexibilidad, la varilla microaleada de novacero posee mayor capacidad
deformacion elastica, lo que garantiza un mejor comportamiento durante eventos

sismicos. (Molinares, 2017)

Ductilidad, el mayor rango de deformacion inelastica que posee la varilla
microaleada de novacero, le otorga mayor tiempo de reaccién antes del colapso de
una estructura. Esta caracteristica, hace que la varilla se convierta en un canal
adecuado o resistente en casos de sismos 0 eventos en lo que la estructura de una

edificacion colapse. (Nangullasmd, 2016)

Soldabilidad, la varilla microaleada de novacero es la Gnica que permite realizar
uniones soldadas con material de aporte sin necesidad de pre-calentamiento. En este
atributo es importante profundizar en el efecto de tener aceros microaleadas, que es

un componente unico utilizado por la empresa novacero en el Ecuador.

En base a estudios realizados se indica que debido a los ciclos térmicos que se
desarrollan durante un proceso de soldadura, se producen cambios
microestructurales en el material soldado. Dependiendo de estos cambios, la zona
de la soldadura suele dividirse en tres zonas: zona de fusion (ZF), zona afectada por
el calor (ZAC) y material base (MB). En la ZF, las temperaturas pico que se
alcanzan son superiores a la temperatura liquidus, por lo que se obtiene una
estructura de colada. En la ZAC, se experimentan temperaturas pico entre la
temperatura critica Al y la temperatura liquidus. Para el caso de los aceros, este

intervalo de temperaturas pico suele estar entre 723 y 1450 °C. Debido al gran
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intervalo de temperaturas que se experimentan en la ZAC, se desarrolla una gran
variedad de microestructuras, por lo que esta zona se subdivide en subzonas: zona
afectada por el calor parcialmente fundida (ZACPF), con temperaturas pico entre
la temperatura peritéctica y la temperatura liquidus; zona afectada por el calor de
crecimiento de grano (ZACCG), con temperaturas pico entre 1200 y 1450 °C; zona
afectada por el calor de recristalizacion (ZACRC), con temperaturas pico entre A3
y 1200°C; zona afectada por el calor de transformacion parcial (ZACTP), con
temperaturas pico entre Al y A3; zona afectada por el calor subcritica (ZACSC),
con temperaturas pico menores a Al. En el MB, no se observan cambios
microestructurales, debido a que las temperaturas pico que se alcanzan son

inferiores a la temperatura critica de transformacion Al. (Lépez, 2014).

El hecho de tomar como referencia un poco méas a detalle los factores de
soldabilidad que hacen a la varilla microaleada un producto Unico en el mercado
local, permitira al lector del presente estudio entender la importancia del mismo y
de como este utilizado de manera adecuada puede influir de manera positiva al

momento que los clientes evaltan la decision de compra de este tipo de producto.

Por estos cambios que se experimentan, los componentes soldados son un
ejemplo donde las propiedades mecéanicas son fuertemente influenciadas por la
microestructura. De las propiedades mecanicas de un acero, el esfuerzo de fluencia
es la mas importante en el disefio de procesos de conformado mecéanico, y el
parametro mas importante en el disefio de prevencion de fallas. Esta propiedad es
determinada por medio del ensayo de traccion o de compresion. En algunos casos,
no siempre es posible obtener una probeta para realizar el ensayo mecanico, como

en el caso de la soldadura. (Lopez, 2014).

La varilla de construccion ADELCA (principal fabricante en el Ecuador) es una
varilla de acero de modelo circular, con relieves transversales que permiten un alto

grado de adherencia al concreto; son laminadas al caliente y termotratadas lo que

garantizan una mejor flexibilidad y seguridad que el acero que la que puede generar

el acero comun. Puede ser soldable en todo tipo de climas y en caso de que la



estructura lo necesite, cumpliendo la norma AWS D1.4, segtn lo especificado en la
Norma Ecuatoriana De Construccion. (ADELCA, 2017).

Al ser una varilla termotratada, genera la principal diferencia entre las varillas
que se comercializan en el Ecuador, es decir, entre la varilla de construccion
novacero y las otras marcas, ya que este factor indica que en la parte final del
proceso de produccion una varilla termotratada es pasada por chorros de agua fria

provocando el inmediato endurecimiento de la capa externa de la varilla.

Parte extrena de la Varilla |

Nucleo de la Varilla |

Figura 1. Varilla de construccion

La varilla de construccion Andec, tiene una identificacion exclusiva, en toda su
longitud, a una distancia aproximadamente un metro y consiste en un sobre relieve
muestra los siguientes simbolos: El nombre — el didmetro - AS (Acero Soldable), y
la identificacion que es una varilla laminada al caliente y recibe un tratamiento
térmico controlado. (ANDEC, 2017).

Las diferentes empresas generan comunicacion tanto en medios ATL como BTL,
en las que se busca transmitir las diferentes caracteristicas especiales de varilla de
construccién al cliente, sin embargo el mismo no las percibe, debido a que no
necesariamente estos mensajes son claros y a su vez acompafiados de un buen

manejo de comunicacion efectiva en las terminologias utilizadas.



1.3 Justificacién

El presente andlisis busca identificar los factores criticos de decision de los
consumidores al momento de adquirir el producto varilla de construccién, de
manera que la empresa pueda enfocar sus estrategias de mercado en dichos factores
y de esta manera evitar que el cliente solo se guie por un tema de precios al momento

de adquirir el producto.

En paralelo es importante tener en cuenta el crecimiento actual que tiene el
mercado de Latino América en el consumo de acero laminado y acero crudo, ya que
la tendencia actual es a construcciones que generen una mayor eficiencia en el
material de desecho, atado a una mayor eficiencia en costos, sin dejar de lado temas
de seguridad, es decir, que al tener construcciones con estructuras metalicas

minimiza el riesgos de posibles colapsos en eventos de movimientos sismicos.

Las cifras de la industria del acero en la region en el periodo de enero-abril del
2017 contindan reflejando una gran mejoria en comparacion con el mismo periodo
del afio anterior. EI consumo de acero reflejé un incremento de 7%, mientras que la
produccién de acero en crudo y de acero laminado tuvo un crecimiento de 16% y
4%, respectivamente, en comparacion a los primeros cuatro meses del 2016. Estas
tasas de crecimiento demuestran, en parte, una base estadistica mas baja generada
por el bajo desempefio observado al inici6 del 2016. (FEDIMETAL, 2017) .

Otro aspecto importante a resaltar es que los paises latinoamericanos se
abastecen de materia prima para elaboracion de la varilla de construccién a través
de importaciones, y en paises como en el Ecuador se esta trabajando para fabricar
internamente la materia prima para no depender tanto del precio establecido en el

exterior.

Por otra parte, el consumo de acero en la regién es cubierto en un 34% por
importaciones, registrando un crecimiento de dos puntos porcentuales versus

mismo periodo de 2016 (32%). Esto tiene inherencia directa en la balanza comercial



de la region la cual sigue en una tendencia negativa, y su déficit se increment6 23%
versus enero-abril 2016. (FEDIMETAL, 2017).

1.3.1 Consumo de acero laminado

El consumo de acero laminado en Latinoamérica tiene paises que generan un
gran consumo, lo cual va muy atado a su desarrollo en materia de construccion,
enfocados en eficiencia de seguridad estructural y de costos. No esta de mas resaltar
que los cambios climéticos que terminan provocando fendmenos naturales generan
esta tendencia, ya que las estructuras de acero son mas seguras tan como se lo

menciona anteriormente en este capitulo.

Durante el primer cuatrimestre del afio, el mercado latinoamericano registro un
consumo de acero laminado de 22,4 Mt, 7% superando lo generado de enero — abril
2016. Los paises que incrementaron su consumo, en términos porcentuales fueron,
México (526 mil toneladas y creciendo 6%), Colombia (94 mil toneladas y

creciendo 7%) y Brasil (83 mil toneladas y creciendo 1%). (FEDIMETAL, 2017).

Por otra parte, en paises como Argentina el consumo de acero laminado se redujo
en 158 mil toneladas, decreciendo en un 11% versus el periodo de enero — abril del
2016. Por otra parte paises como Bolivia, Ecuador, Guatemala, Honduras, Pert y
Venezuela registraron reducciones de 55%, 25%, 43%, 18%, 7% y 8%,
respectivamente. Del total de la region, 56% corresponde a productos lisos (12,5
Mt), 43% a productos largos (9,5 Mt) y 2% a tubos sin costura (357 mil tons).

MERCADO SIDERURGICO LATINOAMERICANO 2017
Miles de toneladas

Enero Febrero Marzo Abril Acumulado
Produccién 52 4.960 5417 5295 20.893
de acero crudo 15% T 10% T 20% T 18% T 16% T
Produccion 4.276 4.067 4518 4415 17.275
de laminados 4%T 0% 6% T 7% T 4% T
Consumo 5.359 5.343 5.970 5.256 22.445
de laminados 2% T 8% T 8% T -2% l 7% T

Figura 2. Comportamiento Mercado Siderargico Latinoamérica. Tomado de
FEDIMETAL, 2017



1.3.2 Empresas Competidoras en el Sector:
Adelca

El principal fabricante a nivel nacional de varilla de construccion es la empresa
ADELCA, la misma que tiene 2 plantas de fabricacion de este producto, siendo la
ultima inaugurada en enero del 2017. La empresa tiene 2 formas de llegar al
mercado, a través de distribuidores y atencion directa a obras, a continuacién se

presenta una resefia historica de la empresa en referencia.

En 1963 un grupo de empresarios ecuatorianos cred Adelca, la primera empresa
del sector del acero dentro del territorio Ecuatoriano; por tal motivo se convirtio en
la empresa icono en el reciclaje y fabricacion de acero. Su funcionamiento cumple
con todas las normas técnicas y de seguridades industriales reguladas por todas las
entidades de control del Ecuador, en conjunto con un adecuado programa de
cuidado ambiental. Desde aquella fecha, mas alla de cubrir necesidades de sectores
de la construccidon y otros Adelca se ha convertido en una empresa que activa la

economia generando plazas de trabajo.

Su compromiso se extiende a todos los grupos que de una u otra forma muestran
interés por la conservacién del ambiente. Por esta razén, y como parte de su vision
de Responsabilidad Social, impulsa continuamente estrategias en beneficio de las

comunidades, colaboradores y clientes. (ADELCA, 2017)

Andec

La empresa Andec, actualmente administrada por el estado es un participante
importante del sector, con una planta de fabricacidn de varilla de construccion tiene
una gran capacidad de produccion para abastecer al mercado local, es importante
conocer a esta empresa desde sus inicios, por lo cual se presente a continuacion su

evolucién historica.

Con la llegada de la revolucidn industrial, lo cual genera grandes cambios en los
procedimientos de construccion en cada pais, la produccion de hierro y acero a gran
escala, genera una gran oportunidad, de esta manera nacen las grandes empresas

siderdrgicas, no paso mucho tiempo hasta que este tipo de desarrollo llegue a los



paises pertenecientes a Latinoamérica. Particularmente en el caso del Ecuador las
necesidades inherentes al desarrollo del pais exigian una respuesta apropiada a la
demanda de la industria de la construccion, de esta forma surgié Andec, Acerias
Nacionales del Ecuador, constituida en el afio 1964, brindando al pais un importante
impulso al desarrollo de la Industria Siderdrgica Nacional. En sus inicios Andec
contaba con un solo tren de laminacion el cual era operado por un aproximado de
150 trabajadores, los cuales al ser una industria que se estaba desarrollando
necesitaron de muchas horas de capacitacion. Dicho tren producia para 1.970, unas
11.250 toneladas. Esta produccion inicial alcanzaba a cubrir un 20% de la demanda

total a nivel del Ecuador.

Para mediados de la década de los 80, la empresa ya habia integrado a su
produccion diferentes procesos, gracias a la adquisicion de un tren de laminacion
que permitia producir rollos de alambrén menores a 10mm incrementando su
portafolio de productos. En esa década, en julio de 1984, la Direccion de Industrias
del Ejército (DINE) compra la mayor parte del paquete accionario con la visién de
optimizar su planta industrial, mejorar los recursos y aumentar la produccion lo cual
va de la mano con el incremento en su participacion en el mercado. (ANDEC,

2017).

Con el pasar de los afios Andec ha estado en constante evolucion, considerando
adicionalmente que las normas en el mercado local también han cambiado en los
ultimos afos, y esto con el objetivo de manejar estandares de construccion
adecuados para el Ecuador. ES por eso que a partir del afio 1997 la empresa inicio

su certificacion 1SO, proceso que se especifica de manera breve en este capitulo.

El proceso de certificacion 1ISO 9000, llevado que se ejecuto en el afio 1997 fue
una decision Unica, para una época en que en el Ecuador no era considerado pais
apto para este tipo de certificaciones o que no era primordial para el desarrollo del
sector. La implementacion de tecnologia de gran nivel, y ademéas con la
incorporacion de mejoramiento en los procedimientos en la gestion de calidad
hicieron que ANDEC logre todas las certificaciones vigentes para el sector de la
construccién en el territorio y ademas ha culminado su proceso de certificacion del
SGI (Sistema Integrado de Gestidn), integrando a su sistema de calidad, las normas
ISO 14001 y OHSAS 18001.



En el 2004, Andec s.a. integro a sus procesos el procesamiento y reciclaje de
chatarra, para la elaboracion de palanquilla de acero, material semi-elaborado que
sirve de base para la fabricacion de productos largos, esta actividad ha dio como
resultado que la empresa hasta la presente fecha haya llegado a procesar mas de 2
millones de toneladas de chatarra, generando de manera significativa una
contribucion con el medio ambiente, destacando el compromiso que la empresa

tiene con la sociedad.

Novacero

Es una empresa ecuatoriana, pionera y lider en el mercado desde 1973, con una
gran trayectoria y experiencia en el mercado del acero ha desarrollado todo tipo de
soluciones para este segmento, es decir, para el sector de la construccion. Estas
soluciones se encuentran en modernas construcciones industriales 'y
agroindustriales, instalaciones comerciales, educativas, deportivas, de viviendas y

en infraestructuras viales del Ecuador y el exterior.

Novacero es una empresa gque aparte de fabricar varilla de construccion, también
elabora otro tipo de agregados en la rama del acero, permitiendo de esta manera
brindar soluciones integrales para la construccion a través de lineas como:
Laminados (angulos, correas, platinas) trefilados (mallas electrosoldadas, vigas)

cubiertas (duratecho, zinc), y tuberias.

Actualmente la varilla de construccién es uno de los productos de mayor
crecimiento en la empresa, situandose entre los de mayor margen de rentabilidad
versus otros productos que conforman la amplia cartera de la empresa y que a su

vez tienen muchos afios en el mercado.
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Figura 3. Participacion de Mercado empresas del Sector

Al momento de mencionar las empresas participantes del sector también es
importante acotar cual ha sido el comportamiento del pais en lo referente al
volumen de inversion en la construccion, el cual viene a un ritmo totalmente

irregular en los Gltimos afos, lo cual se cita en la siguiente tabla.

INVERSION POR SECTOR (MILES DE DOLARES)

Rama de actividad econémica / periodo 2015-1 1/ 2015-11 1/ | 2015-11 1/ | 2015-1V 1/ | 2016-1 1/ 2016-11 1/ | 2016-11l 1/ | 2016-1V 1/ | 2017-1 1/

Agricultura, silvicultura, caza y pesca 1.447,9 9.325,5 4.476,7 52.558,3 8.293,9 2.543,0 4.989,0 26.264,7 39.596,1
Comercio 90.917,6 18.570,4 37.281,4 26.104,7 16.356,9 27.181,0 56.038,1 12.158,8 58.341,5
Construccion 1.991,5 353,5 308,3 4.180,7 12.665,5 10.941,1 4.191,0 1.767,2 (2.961,9)
Electricidad, gas y agua 301,8 9.441,1 4.675,9 47.339,1 (3.416,1) 4.505,5 0,4 105,0 1.692,0
Explotacién de minas y canteras 44.818,1 36.128,7 167.479,5 311.408,2 119.034,0 80.360,7 8.753,2 248.858,5 (7.885,3)
Industria manufacturera 41.661,2 41.332,7 27.313,1 153.794,1 28.193,9 (17.824,1) 4.685,1 22.121,8 74.482,9
Senicios comunales, sociales y personales (2.379,1) (3.355,3) (3.056,4) (2.043,6) (3.954,5) (2.777,0) 697,7 (3.860,7) (1.240,4)
Senicios prestados a las empresas 16.447,0 21.996,5 16.981,4 187.855,5 5.803,9 8.870,4 12.743,2 (6.099,0) 10.778,9
Transporte, almacenamiento y comunicaciones (11.971,3) (36.994,6) 3.957,9 1.379,7 4.233,4 5.915,1 34.177,2 3.207,8 3.043,4
TOTAL 183.234,5 96.798,5 259.417,8 782.576,6 187.210,9 119.715,8 126.275,0 304.524,1 175.847,2

Figura 4. Inversion por sectores en el Ecuador, tomado de Banco Central del
Ecuador, 2017

Este comportamiento irregular provocado por la creacion de leyes que el sector
de la construccion en el Ecuador han sido consideradas como una barrera de entrada

para la inversion, tales como, ley de plusvalia, ley de herencias.

Otro factor importante a considerar es el crecimiento en los ultimos 3 afios en la
venta de varilla de construccion Novacero, el cual se ha venido dando de manera
sostenible permitiendo que los voliumenes de produccion estén en constante
crecimiento y en paralelo dando la pauta para la empresa realice inversiones en
ampliaciéon de sus trenes de laminacidn, y gestionando a través de su area de

investigacion y desarrollo la produccién local de palanquilla principal materia
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prima para la elaboracion de varilla, este comportamiento en ventas se presenta en

las siguientes tablas. (Adicionalmente ver Anexo 3 y Anexo 4).

Tabla 1: Comportamiento en toneladas varilla de construccion Novacero

Afos
2015 2016 2017 Proyeccion de Cierre 2017
Venta Varilla de
Construccion $ $ $ $
Novacero 97.408 103.637 88.653 118.204

Es importante tener en cuenta que en el mercado del acero el principal indicador
que se maneja es el tonelaje vendido, ya que al ser un producto que se rige mucho
por los precios del exterior y los mismos fluctan de manera constante, las empresas
fijan un indicador estandar que les permita ver su evolucién en ventas de manera

clara.

Tabla 2. Variacion porcentual tonelaje varilla de construccion Novacero

Afos
2016 vs 2015 2017 vs 2016

Venta Varilla de 6% 14%
Construccion
Novacero

Otro de los factores importantes a considerar es que la empresa novacero tiene
en el mercado de varilla de construccion recién desde el afio 2003, esto en su debido
momento se convirtié en una barrera de entrada grande ya que existian marcas en
el mercado con mas de 40 afios de experiencia en la elaboracion de este producto,
de echo para la presente investigacion se busca adicionalmente evidenciar que tan
ponderante es este factor al momento de que los consumidores toman su decision

de compra del producto.

A pesar de ser la varilla de construccion novacero un producto nuevo dentro de
la cartera de productos de la empresa, en la actualidad representa el 50% de la venta
total de la compaiiia lo cual demuestra que el mercado objetivo poco a poco fue

asimilando el producto y utilizando el mismo en las diferentes obras.
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1.4 Objetivo General

Analizar el comportamiento de compra del producto Varilla de
Construccion para los clientes de la ciudad de Guayaquil para identificar los
motivadores que permitan al segmento en estudio tomar la decision de

compra de Varilla Novacero.

1.4.1 Objetivos Especificos

Determinar el perfil del comprador de varilla de construccion de Novacero,

para el primer trimestre del 2018.

Definir los factores que influyen en la decision de compra de varilla
Novacero en la ciudad de Guayaquil, para el primer trimestre del 2018.

Identificar los motivadores que permitan al segmento en estudio tomar la

decision de compra de Varilla Novacero, hasta diciembre del 2017

1.5 Resultados Esperados

Elaborar de una correcta estrategia comercial en funcion de los atributos del

producto valorados por el mercado objetivo.

Generar un crecimiento sostenible en el tiempo del consumo de Varilla

Novacero en la ciudad de Guayaquil.

Mejorar la comunicacion de la marca Novacero hacia el mercado de la

ciudad Guayaquil.
Identificar las principales zonas de la ciudad en las que se deben aplicar

estrategias comerciales diferenciadas, para poder captar de la manera méas

acertada ese mercado.
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CAPITULO 2
2.1 FUNDAMENTACION CONCEPTUAL

Es importante enmarcar que se han realizado escasos estudios en lo que respecta
al comportamiento de compra del consumidor especificamente en el mercado de la
construccion, de hecho segregando un poco mas el tema, no existen especificamente

estudios respecto a la varilla de construccion.

Las empresas participantes del sector apalancan sus ventas en funcién a que la
varilla de construccién es un producto que se vende solo, conforme al desarrollo
urbanistico e industrial del pais, por ende es importante entender la relacion directa
que existen entre el comportamiento econémico actual y las diversas opciones de
crédito las cuales permiten al consumidor tener una visién de crecimiento
estructural, entiéndase por esta vision a construir una vivienda nueva o remodelar
su vivienda actual. En funcion de esta realidad a continuacion se citan varios
argumentos de diferentes autores que han desarrollado estudios enfocados en el

comportamiento de compra de los clientes.

El comportamiento del consumidor esta determinado por una serie de variables
gue determinan la forma en la que los consumidores adquieren un comportamiento
frente a las situaciones de consumo. De esta forma el comportamiento del
consumidor frente a las marcas privadas, también conocidas como marcas propias
0 marcas blancas tiene como determinantes principales, las caracteristicas
psicograficas del individuo y la percepcion que este mismo tiene acerca de ellas.
(Ruvalcaba, 2012).

El consumo de bienes o servicios en la sociedad moderna establece la relacion
entre el producto y el consumidor y esto engloba tanto factores externos como
internos, asi como también la promocién, publicidad, los precios, y la cercania de
los puntos de distribucion y caracteristicas de productos, asi como también factores
internos, que son los procesos de conciencia, de motivaciones y emociones.

(Sergueyevna Golovina & Mosher Valle, 2013).
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También se puede citar otros conceptos que indican que las empresas con el
transcurso del tiempo se esfuerzan méas en crear estrategia para comunicar sus
productos al mercado, demostrando de esta manera que los productos que
conforman su cartera son aquellos que van a satisfacer las necesidades de su
mercado objetivo. Pero la decision puede estar influenciada por empresas. Uno de
los efectos més importantes de la practica la responsabilidad social esta relacionado
con el mayor valor percibido de los productos o servicios ofrecidos por las

empresas. (Lourenco, 2015).

Otros estudios indican que todos los dias compramos cosas y que en algunas
ocasiones se destina mucho tiempo y esfuerzo a la compra de algunos productos,
ya sea por su importancia, la trascendencia de su utilizacién en nuestras vidas o por
el precio que nos vemos obligados a pagar. Otras veces adquirimos productos
movidos por impulsos irracionales, no controlados, que brotan de nuestro interior
como guiados por una voluntad ajena a nosotros mismos. En cualquiera de los casos
la conducta no es casual, ni esta dirigida por principios distintos de los que nos rigen
en situaciones de otra naturaleza donde la compra de objetos no es desencadenante.
(Rivera, 2009).

En otros estudios citan desde el concepto mas basico en donde inicia el proceso
de compra del consumidor y como este interacta con la empresa en el cual se indica
que un intercambio requiere dos agentes: un consumidor que carezca de algo y que
unan empresa disponga de un producto que pueda solucionar esa carencia y la
correspondiente necesidad. Es aqui donde surge una segunda idea bésica, la cual
estipula que cualquier empresa que desee conectarse con el consumidor debe
comenzar por conocerlo, como es, como actua, de que carece, que necesita. Este es
el primer escalén para posteriormente pensar en términos de grupos de

consumidores, de mercados, o de demanda. (Rivas, 2013).

El consumidor es la fuente de ingresos de todas las empresas y profesionales,
pues si no hubiera demanda no existiria comercio y la prestacion de servicios.
Cuando el consumidor necesita algin bien o servicio, consciente o

inconscientemente sigue un proceso de compra que puede ser innato o estar
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influenciado por la sociedad, los fabricantes, los medios de comunicacion, los

cambios de moda o tecnologia etc. (Serrano, 2012).

El presente estudio busca contrastar entre varios conceptos las diferentes formas
de interpretar el comportamiento del consumidor y este es uno de los campos del
marketing que mas interés ha generado entre los estudiosos de esta materia. Llegar
a comprender las razones que impulsan al consumidor a comportarse de una forma
en vez de otra es el principal camino para obtener la mayor eficiencia a la hora de

establecer el mix de marketing de cualquier producto o servicio. (Lopez, 2012).

El proceso de venta juega un papel muy importante en la decision de compra de
los consumidores, ya que la venta en sentido clasico, da por hecho que los productos
que necesita el cliente son aquellos de los que dispone. ElI Marketing, por el
contrario, trata de tener lo que el cliente quiere. Frente al proceso unidireccional de
la venta clasica, el marketing se concibe como una comunicacion bidireccional

entre vendedor y cliente, dirigido a conseguir la satisfaccion de este. (Frutos, 2012).

Por otra parte es importante entender cuales son aquellas variables que los
consumidores evalGan antes de tomar la decision de compra para bienes que se

utilizan en el mercado, y en este aspecto ciertos autores resaltan que:

Existe un nimero importante de empresas con presencia a nivel mundial, que
actualmente mantienen protagonismo en temas sociales y politicos. En la actualidad
este tipo de empresas incrementan dentro de sus actividades temas relacionados al
analisis de cuanto su toma de decisiones impacta en un entorno geografico y social.
El hecho de exista esta tendencia en el campo empresarial ha generado una gran
tendencia en la creacion de areas de responsabilidad social, considerando que esto
permitird a las organizaciones mantener compromisos permanentes con todos los

actores de la cadena de valor. (Marquina, 2015)

Otro tipo de andlisis muestra que las politicas publicas han sido orientadas
principalmente a la generacion de demanda, en particular, hacia mecanismos de
financiamiento de compra de vivienda nueva (Urrutia y Namen, 2012), lo que se

asocia estrechamente a la dindmica de financiacion de la economia en las ultimas
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décadas. Por ende se reafirma la estrecha relacion que existe entre los movimientos
en las variables econdmicas y el comportamiento del mercado de la construccion.
La mayor parte de estudios académicos y oficiales en torno al mercado de vivienda
reflejan dicha orientacion; la historia de la politica de vivienda casi que se limita a
la historia del crédito hipotecario (Jaramillo y Cuervo, 2009; Echeverry, Garcia y
Pineda, 1999), mientras que los temas de mejoramiento se develan solo ligeramente.
(Robledo, 2016) (Ver Anexo 5).

Es importante para el presente estudio tener en cuenta la evolucion en el
crecimiento del mercado del acero a nivel mundial, considerando que desde el afio
2000, China aument6 en mas de seis veces su produccién de acero, la cual en la
actualidad, con mas de 805 millones de toneladas anuales, representa cerca de un
50% de la produccion mundial. (Centro de Estudios Econdémicos del Sector de la
Construccion (CEESCO), 2017).

Finalmente, es importante citar un factor que en la actualidad genera un alto nivel
de influencia al momento de realizar compras por parte del consumidor, y es que el
proceso de decision de una compra también depende del tipo de producto en al cual
el cliente estd expuesto en determinado momento (Kotler, 2000). Existe una
clasificacion de productos que buscan distinguirse o darse a conocer mediante una
busqueda o una experiencia que este puede generar en el cliente (experience goods)
(Lee & Huddleston, 2006; Lowengart & Tractinsky, 2001). Este tipo de productos
los consumidores pudieren adquirirlos inclusive sin verlos fisicamente (Lee &
Huddleston, 2006); sin embargo existen otros tipos de productos en los que basta
conocer su caracteristica una sola vez para que el mismo se adquiera (Chu & Li,
2008). Existen ciertas investigaciones en las que se ha sugerido que este tipo de
diferencia no son significativas sobre la percepcion del consumidor hacia el
producto (Chu & Li, 2008; Lee & Huddleston, 2006). (Ramirez Hernandez &
Jiménez- Leal, 2013).
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Metodologia de la Investigacion
La metodologia resulta fundamental en cualquier proceso de investigacion, ya

que determina el modo en que esta se desarrolla.

El presente estudio sera realizado mediante investigaciones:
= Cuantitativas

= Cualitativas

3.1.1 Cuantitativas

Una de las técnicas aplicadas al presente estudio es la cuantitativa, ya que la
misma permite de una manera clara, rigurosa y adecuada obtener informacion
ligada a los objetivos de la investigacion. El aplicar este tipo de técnica bajo ningun
concepto implica desechar la informacién que se puede levantar de técnicas
cualitativas al contrario lo que se busca es contrastar la informacién levantada en
ambas, de tal manera que al concluir el estudio se tenga una vision clara de todas
las variables investigadas; la identificacion de la metodologia cuantitativa a través
de encuestas, realizadas de manera personal nos permite al momento de levantar la
informacion aclarar cualquier duda que le pueda surgir al encuestado més aun si el
producto sobre el que se esta realizando la investigacion requiere un alto grado de

especializacion.

Mediante la encuesta personalizada se genera la fluidez necesaria en la
comunicacion entre el responsable de ejecutarla (encuestador) y el cliente
(encuestado), esto con el objetivo de que la informacion que se obtenga sobre la
percepcion del producto en estudio sea lo mas clara posible incluyendo la calidad
de la experiencia que el cliente ha tenido con la empresa que distribuye el mismo;

su opinion sobre la competencia o incluso su modo de pensar en general.

Hay autores que indican que el disefio del cuestionario es probablemente una de
las més importantes tareas que ha de realizar el investigador; antes de emprender la

elaboracion del cuestionario, el investigador debe decidir el medio por el cual va a
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realizarse la encuesta, es decir, si se hara por la via telefonica, personal o correo.
(Macias, 2011).

3.1.2 Cualitativa

Tal como se lo menciona, en la investigacion cuantitativa, utilizar técnicas
cualitativas es muy importante ya que permitirad contrastar la informacion levantada
a traves de las encuestas y por ende las definiciones que se tomen al final de la

investigacion sean ajustadas al mercado objetivo.

De hecho existen autores que indican que la metodologia cualitativa es tan vélida
como la cuantitativa y su diferencia radica en la diferente utilidad y capacidad
heuristica que poseen, lo que les hace recomendables en casos y situaciones
distintas. El acierto del investigador depende no de la metodologia que utiliza sino
del acierto en aplicarla en aquellos casos especificos para los que estd mas adaptada.

(Olabuénaga, 2012).

Las entrevistas a profundidad seran realizadas a profesionales en la rama de
construccion, entiéndase esto por arquitectos e ingenieros civiles, esto nos permitira
entender de mejor forma si las caracteristicas de flexibilidad, enfriado al ambiente
y microaleado que son el principal factor diferenciador de la varilla novacero,
generan un peso importante al momento de la toma de decision de que varilla

utilizar en las obras que ellos tienen a cargo.

Existen autores que indican que las entrevistas en profundidad son técnicas
cualitativas de investigacidon que se estructuran a partir de objetivos concretos, en
este sentido, resulta complicado determinar un nimero minimo o maximo de
entrevistados, pues la finalidad no obedece a una representacion estadistica, sino
que consiste en el estudio minucioso de la informacion que se obtenga de las
conversaciones con los entrevistados, por tanto, podemos comenzar realizando un
par de entrevistas por cada uno de los perfiles ya delineados al principio de la
investigacion (Patton, 1990), conforme se cubran los topicos del guion, se vera qué
tanta informacion hace falta y, a partir de ahi, determinar cuantas entrevistas mas

sera necesario hacer. (Robles, 2011).
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3.2 Definicion de la Poblacion

Teniendo en consideracion el estudio realizado por el INEC en el afio 2015
referente al sector de la construccion se destaca la existencia de 14.366
establecimientos de venta de materiales de construccion a nivel nacional,
informacion utilizada como base para el calculo de la poblacion que se incluye a

continuacion:

Tabla 3. Definicion de la poblacion a estudiar

Criterios Utilizados para definicién de poblacion # Casos

Establecimientos de construccion registrados 14.366
46% venta de articulos de hierro y acero 6.608
50% representatividad de Guayaquil 3.304
NOVACERO promedio 500 maestros de obra por local 1.652.090
33,2% Rango de Edad maestros de obra (20 a 39 afios) 548.494

41,75% corresponde a Parroquias del Sur:

Febres Cordero, Ximena, Ayacucho, 9 de Octubre y
Letamendi 228.996

Nota: Tomado de Analisis sectorial, INEC, 2015 e informacion interna
NOVACERO

De acuerdo a lo anteriormente expuesto considerando los criterios de
segmentacion definidos conforme a la informacién del INEC vy datos
proporcionados por NOVACERO como fuente secundaria se determina 228.996
maestros de obra de 20 a 39 afios del sector sur de Guayaquil, siendo poblacion

infinita para la determinacion del tamafio de la muestra.

3.3 Determinacion del tamafio de la muestra

n= (1.96)%*(0.5)*(0.5) =384
(0.05)2

3.4 Herramientas de investigacion
El presente estudio serd ejecutado a través de herramientas de investigacion

cuantitativa y cualitativa conforme a lo que se detalla a continuacion:

e Encuestas: Seran realizadas a través de los principales puntos de venta de

materiales de construccion de la ciudad de Guayaquil de manera personal,
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es decir, las mismas las realizaran los funcionarios capacitados del punto de
venta. ( Ver Anexo 2)

Entrevistas a profundidad: Seran realizadas a profesionales en la rama de

la construccidn, es decir, arquitectos e ingenieros civiles.
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CAPITULO 4

4. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

4.1 Resultados Investigacion Cuantitativa

Se realizaron un total de 384 encuestas, en la que el 100% de los encuestados fueron
maestros de obra que se acercan a los puntos de venta de los canales de distribucion
de las empresas fabricantes de varilla de construccion. Es importante destacar que
el genero encuestado es netamente masculino. A continuacion se exponen los

hallazgos més relevantes del estudio realizado.
A través de la presente investigacion se busca establecer cudl es la principal
marca de preferencia al momento que el cliente visita los locales en los que puede

adquirir varilla de construccion, obteniendo como resultado:

Tabla 5: Preferencia de marcas varilla de construccion

OPCIONES PUNTUACION PESO
Adelca 18 5%
Andec 295 7%
Novacero 52 13%
Otros 1 0%
Compran 2 0 3 marcas 18 5%
Total Encuestados 384 100%

= Adelca = Andec Novacero = Otros = Compran 2 o 3 marcas

Figura 5. Preferencia de marcas varilla de construccion
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Existe un fuerte posicionamiento de la varilla de construccion elaborada por la
marca Andec, del total de la poblacion encuestada el 77% solicita esta varilla en el
punto de venta. Mientras que el 13% solicita la varilla Novacero, concentrando en
estas 2 marcas mas del 80% de la intension de compra del cliente en la ciudad de
Guayaquil. Sin embargo no pudiéramos dejar de lado la varilla de construccion de
la marca Adelca, ya que al ser el lider de mercado a nivel nacional y con la
construccién de su nueva planta puede incrementar su volumen de colocacion

seguido de mejores precios por optimizar sus niveles de produccion.
Una vez determinada la marca de preferencia es importante evaluar aquellos
factores que el consumidor asocia con calidad del producto, dentro de los cual se

obtuvo los siguientes resultados:

Tabla 6: Factores que el consumidor asocia con calidad

OPCIONES PUNTUACION PESO
Precio 137 36%
Costumbre 81 21%
Que sea conocida 47 12%
Suavidad 13 3%
Calidad 50 13%
Resistencia 22 6%
Varias Opciones 32 8%
Total Encuestados 384 100%

o

3% |

= Precio = Costumbre = Que sea conocida = Suavidad

= Calidad Resistencia = Varias Opciones

Figura 6. Factores que el consumidor asocia con calidad
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A pesar de ser el precio el factor mas ponderante de las opciones planteadas con
un 36%, existen 3 factores adicionales que deberian ser tomados muy en cuenta al
momento de la elaboracion de la estrategia comercial por parte de las empresas
participantes del sector, siendo estos factores, costumbre, calidad y que sea
conocida con un 21%, 13% y 12% respectivamente. Para novacero al ser la empresa
con el producto mas nuevo del mercado pudiere enfocarse en un concepto de
calidad, es decir, explotar a través de los canales adecuados aquellas caracteristicas

que tienen un factor de ventaja competitiva sobre los demaés fabricantes.

El ejecutar estrategias comerciales que resalten la calidad del producto, que va
muy ligado a una percepcion de confianza y seguridad por parte del cliente, pudiere

generar un efecto sobre el reconocimiento del producto en el mercado.
Considerando que los atributos de los productos deben ser los principales
factores que la empresa debe explotar al momento de generar sus estrategias

comerciales, a continuacion se determina cuales son los de mayor relevancia.

Tabla 7: Atributos que el consumidor asocia con la varilla de construccion

OPCIONES PUNTUACION PESO
Flexibilidad 137 36%
Labrado - 0%
Marca 38 10%
Microaleada 1 0%
Que no se oxide 4 1%
Recomendada 78 20%
Resistencia 49 13%
Sismo-resistencia 12 3%
Suavidad - 0%
Varias Opciones 64 17%
Total Encuestados 384 100%
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Figura 7. Atributos que el consumidor asocia con la varilla de construccion

Al ser la flexibilidad el atributo mas valorado por el total de la poblacion
encuestada con un 36%, permite a la empresa enfocar sus esfuerzos o estrategias
comerciales en este atributo, mas aun si de acuerdo a los tipos de componentes que
utiliza la varilla de construccion novacero genera un mayor nivel de flexibilidad
versus la que puede brindar las marcas competidoras. En este aspecto es importante
aclarar que para todo tipo de obra la flexibilidad al momento de doblar la varilla es
muy importante puesto que de esto depende los tiempos que pueden tardar en la
ejecucion de la obray por ende va directamente ligado a los costos de mano de obra,
que seran avaluados al culminar la misma. Por ende el resaltar este atributo dentro
de las estrategias comerciales seria de gran utilidad para la consecucion de los
objetivos de la empresa.

Por otra parte es importante tener en cuenta cual es el grado de conocimiento
que el mercado en estudio tiene respecto a la caracteristica principal de la varilla
de construccidn novacero, obteniendo como resultado.

Tabla 8: Determinacion de conocimiento del término microaleado

OPCIONES PUNTUACION PESO
Sismo resistencia 151 39%
Dureza 52 13%
Flexibilidad 40 10%
Soldabilidad 12 3%
Desconozco 83 22%
Varias opciones 47 12%
Total Encuestados 384 100%
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Figura 8. Determinacion de conocimiento del término microaleado

Al tener la varilla de construccion novacero componentes quimicos que la hacen
microaleada, crea la principal caracteristica de diferenciacion frente a las demas
marcas competidoras en el mercado de la ciudad de Guayaquil, este atributo deberia
convertirse en el vinculo principal que se genere entre el mercado objetivo y el
producto, ya que el mismo optimiza las actividades que se realizan en la obra. Sin
embargo el comunicar un término absolutamente técnico en un mercado cuyos
consumidores se guian mas por un tema de marca y costumbre, genera una barrera
de comunicacién que a través de un adecuado uso de herramientas publicitarias que
sean asociadas con imagenes o explicaciones de lenguaje comun pudieren cumplir
con el objetivo de superar mencionadas barreras y de esta manera en el corto plazo
también puede crearse una cultura de costumbre el utilizar este tipo de varilla de

construccion.

Adicionalmente entender los procesos de elaboracion de la varilla de
construccion juega un papel muy importante, ya que permite al consumidor definir
si este factor realmente genera un valor agregado en su labor, obteniendo como

resultado.

Tabla 9: Determinacién de conocimiento respecto al proceso de elaboracion de la

varilla de construccion.

OPCIONES PUNTUACION PESO
Si 18 5%
No 366 95%
Total Encuestados 384




= Si = No

Figura 9. Determinacion de conocimiento respecto al proceso de elaboracion de la

varilla de construccion.

Otro de los factores principales que diferencian a la varilla de construccién
novacero de las marcas competidoras, es el ser una varilla enfriada al ambiente, sin
embargo esta caracteristicas tan basica desde el punto de vista técnico es totalmente
desconocida en el mercado objetivo. Dentro de una obra una varilla enfriada al
ambiente genera menor riesgo de ruptura por ende dentro de la comunicacion del
producto deberia estar enfocada en la medida de lo posible a pruebas en obras, o0 en
su defecto a través de los canales adecuados comunicar de manera visual las
ventajas de tener este tipo de caracteristicas, mas aun ante los riesgos que se pueden
presentar en caso de sismos de grandes magnitudes, teniendo en cuenta que la
seguridad es otro de los factores que juega un papel importante al momento de
adquirir el producto. Es importante resaltar que los términos técnicos como decir
termotratada, pudieren ser comunicados de manera diferente y es parte de la

evaluacion al momento de estructurar la estrategia comercial.

Considerando que el producto en estudio es un producto de caracteristicas
especiales que requiere un determinado grado de conocimiento es importante
determinar a través de qué medios el consumidor define como el més adecuado para

conocer estas caracteristicas, dando como resultado.
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Tabla 10: Medios en los que el consumidor requiere conocer caracteristicas del

producto.
OPCIONES PUNTUACION PESO

Charlas 307 80%
Revistas especializadas 7 2%
Redes sociales 13 3%
Television 25 7%
Radio 31 8%
Prensa 0 0%
Total Encuestados 384 100%

Prensa

Radio
Television
Redes sociales

Revistas especializadas

Charlas
0% 20% 40% 60% 80%
Figura 10. Medios en los que el consumidor requiere conocer caracteristicas del

producto.

El 80% de los encuestados indican que la mejor via para comunicar los atributos
de las varillas de construccion son las charlas ya que de esa manera los
departamentos técnicos de las empresas fabricantes pueden transmitir ya sea
visualmente o mediante ejemplos fisicos la diferencia que existe entre cada una de
las marcas y en paralelo evidenciar aquellos atributos (microalaeda, termotratada),
gue generan una ventaja en la varilla de construccion novacero. El tener este tipo
de charlas permite al consumidor generar una adecuada asociacion de las ventajas

de utilizar en obra un producto de mencionadas caracteristicas.

Considerando que es importante entender cuéles son los tipos de locales en los
que el cliente considera pudiere buscar el producto en estudio, se evalUa este factor

de acuerdo al tamafo de los mismos, obteniendo como resultado.
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Tabla 11: Determinacion de lugares en los que se compra el producto

OPCIONES PUNTUACION PESO
Grandes Ferreterias 276 72%
Pequenas Ferreterias 7 2%
Franquiciado Disensa 100 26%
Total Encuestados 384 100%

= Grandes Ferreterias = Pequeias Ferreterias Franquiciado Disensa

Figura 11. Determinacién de lugares en los que se compra el producto

El 72% de los encuestados adquieren el producto en grandes ferreterias, lo cual
genera la pauta que gran parte de las actividades relacionadas con la marca pudieran
ser a través de activaciones en los puntos de venta (BTL), sin embargo es importante
tener en cuenta que estas actividades deben estar absolutamente ligadas en explotar
todas aquellos caracteristicas y atributos detectados en los puntos anteriores de
manera que este tipo de acciones creen ese vinculo entre el consumidor y el
producto, el cual como se ha mencionado en el desarrollo de esta investigacion tiene
caracteristicas Unicas que no poseen los demas fabricantes en el Ecuador y que
realmente generarian una asociacion de marca en el mediano plazo. Otro punto de
venta importante son las franquicias Disensa, sin embargo para la empresa novacero
este es un canal nuevo el cual debe ser desarrollado en el corto plazo, teniendo en

cuenta que la forma de comercializacion de los productos en ese canal es diferente.

Una vez determinado el tamafio de locales mas adecuados, es importante también
conocer cuantas alternativas evalta el cliente previo a la toma de decision de

compra de varilla de construccion.
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Tabla 12: Numero de locales a evaluar previo a la compra

OPCIONES PUNTUACION PESO
1 Ferreteria o Disensa 4 1%
2 Ferreteria o Disensa 368 96%
3 Ferreteria o Disensa 12 3%
4 0 mas Ferreterias - 0%
Total Encuestados 384 100%

4 0 mas ferreterias '

3 Ferreteria o Disensa '

2 Ferreteria o Disensa _

1 Ferreteria o Disensa '

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Figura 12. Numero de locales a evaluar previo a la compra

El 96% de los encuestados cotizan al menos en 2 lugares previo a tomar la
decision de compra de la varilla de construccion, lo cual corrobora en cierta parte
lo mencionado durante el desarrollo de la presente investigacion, en lo que respecta
a que el mercado objetivo pondera mucho el precio. Sin embargo para la empresa
esto genera un reto adicional y es que debe estar en la mayor cantidad de puntos de
distribucién con una adecuada estrategia de precios y entiéndase por estrategia de
precios, a que el consumidor no perciba si la varilla es mas cara o barata en el lugar
que visita, sino que al contrario evallUe aquellas caracteristicas que pudiere valorar

adicionalmente con mayor conocimiento del producto.

Dentro de la ciudad de Guayaquil existen obras de infraestructura
importante en las que se utilizo varilla de construccion, por lo que es importante
determinar si para los maestros de obras este es un factor a considerar previo a la

toma de decision de compra.
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Tabla 13. Determinacion de influencia de grandes obras en la decision de compra

OPCIONES PUNTUACION PESO
Si 19 5%
No 365 95%
Total Encuestados 384

= Si = No

Figura 13. Determinacidn de influencia de grandes obras en la decision de compra

El hecho de conocer con qué tipo de varilla se construyeron grandes obras en la
ciudad de Guayaquil no género en los encuestados ningun factor determinante al
momento de tomar la decision de compra del producto, sin embargo, es muy
importante tener en cuenta que al ser este un mercado que se ha manejado mucho
en torno a precios, el dar conocer grandes obras construidas si pudiere generar una
asociacion de marca que en el mediano plazo generaria vinculos importantes con el
mercado objetivo y por ende un mayor volumen de ventas de varilla de construccion

novacero en la ciudad de Guayaquil.

Finalmente es importante determinar cuéles son aquellos beneficios que el
consumidor considera como un valor agregado que pueden otorgar las marcas
participantes en el mercado, de esta manera, poder dar un enfoque adecuado a
campafas promocionales que se puedan ejecutar en el canal de distribucion del
producto varilla de construccion, como resultado de este analisis se obtuvieron los

siguientes resultados.
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Tabla 14. Definicion de beneficios atractivos para la compra de varilla de

construccion.

OPCIONES PUNTUACION PESO
Gorras 32 8%
Camisetas 87 23%
Mangas protectoras solares 27 7%
Set de herramientas 161 42%
Otros 1 0%
Varias opciones 75 20%
Total Encuestados 384 100%
Varias opciones —
Otros '
Set de herramientas —
Mangas protectoras solares -
Camisetas —
Gorras -
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Figura 14. Resultados Pregunta 10

El 42% de los encuestados ven como una opcién util la entrega de herramientas
como parte de una estrategia promocional atada al consumo de varilla de
construccion, esto genera una oportunidad importante para la compafiia al momento
de generar activaciones en el punto de venta ya que el cliente percibe que puede

acceder a temas Utiles en su dia a dia.

4.2 Resultados Investigacion Cualitativa

Las entrevistas a profundidad fueron realizadas a los siguientes profesionales:
e Erick Galarza - Ingeniero Civil
e Lenin Avellan — Ingeniero Civil
e Lenin Martinez — Arquitecto

e Fausto Alarcon — Ingeniero Civil



Los profesionales mencionan que las marcas mas tradicionales de Varilla de
construccion eran Andec y Adelca, las cuales fueron utilizadas en gran parte de las
obras que han estado a su cargo, sin embargo, desde hace 13 afios que ingreso la
varilla Novacero al mercado se han presentado varias oportunidades para construir
con el producto, a pesar de la poca comunicacion que maneja la empresa en cuanto

a transmitir al mercado los atributos del producto.

En Paralelo se menciona que las normas de construccién en el pais tienen mucho
por mejorar ya que si comparamos al Ecuador con paises como México, en el que
solo se construye con varilla microaleada los riesgos de coalicion ante sismos serian
menores. Adicionalmente consideran que cualquiera de las empresas participantes
en el sector de varilla de construccion deberia brindar de manera constante
capacitaciones, ya que es la Unica manera més efectiva desde su perspectiva para

posicionar este tipo de productos.

El termino microaleada es muy complejo para comunicarlo en el mercado, la
empresa deberia evaluar otras alternativas de comunicar la ventaja en la utilizacion
de la varilla de construccion novacero que se relacione a este atributo, como por

ejemplo la flexibilidad o facilidad al doblar la varilla.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Luego de realizadas las encuestas y entrevistas a profundidad se llega a las

siguientes conclusiones y recomendaciones:

A pesar de ser el precio uno de los factores mas ponderantes en la decision de
compra del publico entrevistado, existen factores como por ejemplo, la calidad que
pudieren ser explotados por parte de la empresa Novacero para incrementar la

intension de compra en los puntos de venta.

La Flexibilidad es uno de los atributos que la empresa mas pudiere explotar en
el tema de comunicacion al mercado, ya que la varilla Novacero es la que mayor
flexibilidad (por ser microaleada y enfriada al ambiente) tiene en el mercado local.
(NOVACERO, 2015)

A pesar de que el componente de microaleado es el principal diferenciador de la
varilla Novacero en el Ecuador, es el menos conocido en el mercado, lo cual genera

una gran desventaja en funcién de lo que ofertan las marcas competidoras.

El canal de comunicacién mas adecuado para comunicar los atributos del
producto son las charlas que se pudieren dictar al mercado objetivo, enmarcando a

maestros de obra, ingenieros civiles y arquitectos.

Para los profesionales de la rama de construccion (Ingenieros Civiles y
Arquitectos), es muy importante la garantia que brinde la empresa al momento que
se estén ejecutando las diferentes obras. Esta garantia hace referencia a que el
producto debe cumplir en un 100% sus atributos de valor como ductilidad,
tenacidad, flexibilidad, soldabilidad.

El presente estudio representa un aporte importante para el sector de la
construccidn ya que puede servir de base para un analisis mas profundo respecto a
las vias més adecuadas de comunicacion de las caracteristicas de la varilla de

construccién a los maestros de obra.
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Por otra el presente estudio representa un aporte a las empresas que desarrollan
sus actividades dentro de la rama de la construccion, ya que permite conocer de
manera mas detallada el sector y posteriormente investigar mas a fondo los canales

de distribucion en los que se comercializa la varilla de construccion.
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ANEXOS

Anexo 1

Formato de Encuesta utilizado:

ENCUESTA VARILLA DE CONSTRUCCION

1. Que marca de Varilla de Construccién utiliza.

a. Adelca
b. Andec

C.
d.

Novacero
Otros

2. Con cuales de los siguientes factores usted evalUa la calidad de la varilla

de construccion. (puede seleccionar varios)

a.
b.

C.
d.
e.
f.

Precio

Costumbre

Que sea la mas conocida
Suavidad

Calidad

Resistencia

3. Con cuales de los siguientes atributos usted asocia la varilla de

construccidn. (puede seleccionar varios)

a.
b.

o o

o «Q —Hh @

Flexibilidad
Labrado

Marca
Microaleada

Que no se oxide
Recomendada
Resistencia
Sismo-resistencia

Suavidad
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4. El termino Microaleado usted lo asocia con:
a. Sismoresistencia
b. Dureza
c. Flexibilidad
d. Soldabilidad
e. Desconozco

5. Conoce usted la diferencia entre una varilla termotratada y una varilla
enfriada al ambiente.
a. SI
b. NO

6. A través de qué medios usted preferiria conocer las caracteristicas de la

varilla de construccion.

a. Charlas

b. Revistas especializadas
c. Redes Sociales

d. Television

e. Radio

f. Prensa

7. Lavarilla de construccidon de su preferencia la adquiere en:
a. Grandes Ferreterias
b. Pequefias Ferreterias
c. Franquicias DISENSA

8. Previo a la compra de la varilla de construccion usted cotiza el producto
en:
a. 1 (Ferreteria/ Franquicia Disensa)

b. 2 (Ferreterias / Franquicia Disensa)

134

3 (Ferreterias / Franquicia Disensa)

o

4 o mas (Ferreterias / Franquicia Disensa)

40



9. Conocer la marca de varilla con la que se construyeron grandes obras
influye en su decision de compra.
a. Sl
b. NO

10. De los siguientes beneficios cuales usted considera atractivos para la
compra de varilla de construccion (puede seleccionar varios)
a. Gorras
b. Camisetas
c. Mangas protectoras solares
d. Set de herramientas

e. Otros especifique:

Anexo 2

A continuacion el detalle de los puntos de Ventas de locales de Varilla de

construccién en donde se realizaron las encuestas:

Multimetales:

e Auvenida Francisco de Orellana
e Comercio #3838 y la 13ava, Portete
e Pedro Moncayo 2322 y Febres Cordero

e Avenida San Eduardo diagonal a la embajada americana
Ferrocosta: Avenida Francisco de Orellana (Sector Las Orquideas)
Distribuidor Cedelia Camacho Rivera: Guasmo Sur
Comisariato del Constructor:

e Avenida Francisco de Orellana
e |[sla Trinitaria

e Calle Venezuelayla1l
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Anexo 3

En detalle del presente Anexo se muestra la evolucion en el presupuesto de Varilla

de construccion novacero durante el afio 2017.

Detalle_Tipo_Pr...
o VARILLA o

Afio Cumplimiento del Presupuesto Tendencia de Cumplimiento

Mes

Detalle_Ne...

Tipo_Venta 113,37% 113,37%
8.06% 158.68% 8.00% 158.60%
Toneladas Facturadas Toneladas Presupuestadas Diferencia Tendencia de Toneladas Diferencia Tendencia TON I
78.704 69.422 9.282 78.704 9.282
Dolares Facturados Dolares Presupuestados Diferencia Tendencia de Dolares Diferencia Tendencia $
$54.159.482 $48.898.749 $5.260.732 54.159.482 5.260.732
Anexo 4

A continuacion se presenta el cumplimiento de la empresa por medida de varilla de

construccion.

]

VCMICROALEADA A4 12 28.782
VCMICROALEADA A4Z 16 12.982
g VCMICROALEADA A4Z B8 9.439
g VCMICROALEADA A42 14, 7.979
VCMICROALEADA A42 16... 5.385
VCMICROALEADA A42 25.. 4174
e 16.068 20.6860 36.6ae

Toneladas @

Oportunidades para el Sector Metalmecanico en Guatemala

Anexo 5

Es importante para el presente estudio entender como en otros paises existen
oportunidades de crecimiento y/o comercializacion de varilla de construccion como

por ejemplo en la Republica de Guatemala.
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La economia de Guatemala se basa principalmente en la produccion agricola y el

turismo, siendo considerada por ello como la novena economia latinoamericana.

La cercania geografica que posee este pais y las oportunidades comerciales que
representa para el Ecuador y viceversa, son factores que consideramos se tomaron
en cuenta para negociar el Acuerdo de Alcance Parcial (AAP.A25TM N°42), el
mismo que esta en vigencia desde febrero del 2013, y que establece 614 subpartidas
con preferencias arancelarias de Guatemala para Ecuador de las cuales 101
pertenecen al ambito metalmecanico. Para identificar las opciones que este acuerdo
comercial potencialmente representan para este sector, presentamos a continuacion
un analisis del comercio exterior de Guatemala relacionado con subpartidas
exceptas de aranceles, en los principales capitulos relacionados con el sector

metalmecanico como son el 72, 73, 84 y 85.
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