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Introduccion

Realizar “una propuesta de un plan de marketing para la empresa B&C proyectos de ingenieria
conlleva de gran riqueza en el &mbito investigativo, administrativo y empresarial, que a su vez
demuestra un desarrollo continuo econémico y educativo para todos los entes del mercado actual
y potencial. Todo esto fomentara un espacio real para a investigadora que le ponga cara a cara con
la realidad de un mercado en curso, el acceso a los mercados se ha ampliado y los clientes tienen
mayor acceso para la verificacion del mercado ofertante; una compafiia que sea capaz de establecer
con claridad las estrategias para mostrarse ante los clientes, ademas de mostrar calidad y precios
coémodos de sus productos ofrecidos en un contexto ideal para la aparicion de los conocimientos
que se han adquirido a través de la formacién profesional de los investigadores.

El objetivo a gran escala de proponer un plan de marketing para la empresa B&C proyectos de
ingenieria de Bogot4, que aporte una investigacion estructurada con diferentes fuentes de
informacion que solventen modelos que ayuden a los directivos a mejorar la competitividad de su
empresa, a través del incremento en las ventas, que se vera reflejado en la participacion del

mercado Yy asi sea reconocida como una de las mejores empresas del pais.

La necesidad de elaboracién de una propuesta de plan de marketing para la compafiia B&C
proyectos de ingenieria surge de la escases de ideas y programas de accion por parte la dicha
compaiiia para afrontar el mercado, con base en esto se plantea una soluciéon que se ajuste a las
exigencias del mercado en estudio, que suplan necesidades econdmicas, sociales y a su vez
empresariales. Las compafiias de hoy, que no son de gran tamafio, muestran que sus estrategias de
marketing se enfocan en el dia a dia, la solucidn a los problemas enfrentados en la cotidianidad sin
previa planeacion, ni aplicacion de modelos o estrategias hacen que ellas presenten inconvenientes
en la entrada al mercado y la captacion de nuevos consumidores. El no tener un plan claramente
establecido y previamente concertado genera que las compafiias no compitan al mismo nivel que
aquellas que si lo hacen y no se puedan posicionar en un nivel significativo en el mercado en que

se desarrollan.



La propuesta de plan de marketing para la empresa B&C proyectos de ingenieria de Bogota nos
ayudara a disefiar una serie de estrategias, asi como un plan que impulse la imagen de la compafiia
a un posicionamiento integral dentro del mercado, por medio del analisis y la recoleccion de
informacion de la compafiia, ademas el interés del propietario permitird no solo realizar la
investigacion, sino generar un aporte tanto econdémico para ellos, como para alcanzar los resultados

esperados por parte de la investigadora.
1. Tema
Marketing
1.1 Linea de investigacion
Gestion, administracion y organizacion

1.2 Planteamiento del problema

Para el presente trabajo se ha tomado como objeto de investigacion la empresa B&C Proyectos
De Ingenieria. Empresa de origen familiar con diez afios de funcionamiento, la cual tiene como
objeto la prestacién de servicios en asesoria y mantenimiento de equipos electromecanicos a nivel
industrial. “B&C” muestra una actividad comercial deficiente por el bajo desarrollo e interés que
se refleja en estrategias de marketing, la cual brindaria mayor confianza en los actuales y futuros
clientes, esto se da, ya que no existe un conocimiento adecuado sobre el tema, y por ende limita
las estrategias frente al marketing de sus servicios, dado que éste se ha generado de manera

empirica por el empresario.

B&C Proyectos De Ingenieria posee un portafolio de clientes limitado, aunque constante, segun
informacion obtenida de la entrevista realizada al propietario y gerente de la misma, en
comparacion a la capacidad de atencion que podria brindar en el medio en que se desarrolla y la
proyeccion de ésta a nivel nacional propuesta en su vision. Es por lo anterior que la empresa
requiere de una propuesta de plan de marketing, que esté enfocado en mejorar aspectos internos
y externos de la misma, frente al posicionamiento, fidelizacion e incremento en ventas pudiendo

mejorar asi su actividad financiera.



Antén, y Gutiérrez (S.F, p. 11), argumentan que el marketing beneficia el desarrollo y
mantenimiento efectivo de las empresas indiferentemente de su actividad econdémica. Kotler
(1980), por tanto podria inferirse que una empresa en crecimiento como lo es B&C al no desarrollar
un plan de marketing adecuado segln sus procesos especificos de mercado, no se dara a conocer
en el medio y por ende no generard mas clientes y con el tiempo perder los ya establecidos

poniéndola en riesgo de extincion.

Todo lo anterior ha motivado la propuesta de elaborar un plan de marketing apoyado en el modelo
planteado en ¢l texto de José Maria Sainz de Vicuiia Ancin “El plan de marketing en la practica”,
pues su minuciosa explicacion en los diversos procesos de elaboracion, de la propuesta en el plan
de marketing, facilita el conocimiento global de la misma, asi como su posible impacto en la
empresa y su mercado objetivo, aumentando la expectativa sobre la actividad comercial de sus

Servicios.

1.3 Formulacion del problema

¢Proponer un plan de marketing para la empresa B&C Proyectos de Ingenieria, podria generar

mejoras en la venta de sus servicios?

2. Objetivos

2.1 Fases de solucién
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Fuente: Elaboracion propia

2.2 Objetivo general

Variables del marketing

Descripcion del
servicio

Marca

Fijacion de precios
Fuerza de ventas

Aspecto del medio
ambiente del marketing

Econdmico
Situacion competitiva
Posicionamiento en el

mercado actual
Andlisis del mercado

Demogréfico

Proponer un plan de marketing para la empresa B&C proyectos de ingenieria Bogota.

2.3 Objetivos especificos

e Realizar un diagnéstico a nivel macro y micro de la compafiia para determinar la situacién

actual del mercado y de la compaifiia frente a este.

e Determinar las estrategias de marketing que seran utilizadas para posicionar la empresa en

el mercado, asi como asignar los recursos y acciones necesarias para llevar a cabo.




e Proponer el plan de accion de marketing.

3. Justificacion

3.1 Justificacion tedrica

La realizacion de la investigacion busca dar solucion a las condiciones de mercado actuales de la
empresa B&C Proyectos de Ingenieria, generadas por la ausencia de un plan de marketing a partir
de la propuesta metodologica planteada en el texto “Plan De Marketing En la Practica”, de José
Maria Sainz de Vicufia Ancin, donde busca, mediante la aplicacion de la teoria y los conceptos
basicos, encontrar explicaciones a situaciones tanto internas como externas, que afectan las ventas
de sus servicios y por ende su posicionamiento en el mercado, crecimiento y participacion del

mismo.

3.2 Justificacion practica

De acuerdo con los objetivos de estudio, el resultado de éstos permite proponer soluciones
concretas a los problemas de mercadeo identificados en B&C Proyectos de Ingenieria, los cuales
sugieren una reestructuracion interna que conlleve a mejoras en el area de ventas a partir de la

implementacidn de un plan de marketing en el esquema administrativo propio de la compafiia.

3.3 Justificacion metodoldgica

Para el desarrollo de la presente investigacion, se hizo el uso de instrumentos de investigacion tales
como entrevistas, encuestas y fuentes secundarias con el fin de generar una propuesta adecuada a
la situacion presentada por B&C proyectos de ingenieria, a través del analisis de las variables de
marketing y de los aspectos propios del entorno donde desarrolla su actividad econémica. La
investigacion requerira también el uso de herramientas administrativas como la matriz FODA

(fortalezas, oportunidades, debilidades y Amenazas) cinco fuerzas de Porter, Matriz del perfil



competitivo (MPC), matriz de evaluacion del factor interno (MEFI) y matriz de evaluacion de
factor externo (MEFE), las cuales permitirdn generar una propuesta de marketing asertiva para la

compaiiia.

3.4 Limitaciones en el desarrollo de la investigacion

Durante el desarrollo del proceso investigativo se generaron las siguientes limitantes:

e EL tiempo y disposicion del personal encargado de la informacion requerida para el
desarrollo de la investigacion.
e Acceso limitado a informes sobre la situacion empresarial de los principales

competidores.

4. Marco teorico

4.1 Estructura marco teérico

Teniendo en cuenta que la informacion consignada en el marco teérico sera la base primordial para
darle solucion al problema planteado a éste lo conforman en primer lugar un marco referencial
donde se plasman las teorias desarrolladas previamente por diferentes autores y se abordan
diversos enfoques acerca de los elementos empleados en el desarrollo de la investigacion; el marco
empresarial presenta los aspectos generales y la descripcion de la empresa; el marco
administrativo plantea las fases que se llevaran a cabo para estudiar y dar solucion al problema
planteado; el marco legal muestra la informacion referente a la constitucion de la empresa; el
marco conceptual plantea conceptos que permitiran comprender con mayor claridad el sentido de
la presente investigacion. Por ultimo, se encuentra el marco espacial, el cual localiza

geograficamente la empresa.



4.2 Marco referencial

4.2.1 El marketing

Segun (Kotler & Armstrong, 2003) El marketing “Es un proceso social y administrativo por el que
los individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio

de productos y de valor con otros.”

Segun la (American Marketing Association , 2015) “El marketing es la actividad, conjunto de
instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar, y el intercambio de ofertas que tienen

valor para los clientes, socios y la sociedad en general.”

Segun Ardura (2011).

El Marketing esta presente en la mayor parte de nuestras actividades cotidianas. Las
empresas, los médicos, los abogados, los comercios etc. Compran y venden bienes y
servicios. Como consumidores, estamos expuestos a miles de estimulos externos
procedentes de la publicidad y de los comentarios de los vendedores, que nos aportan

informacidn sobre una gran variedad de productos y marcas.

Segun lo planteado por los tres autores, el marketing esta presente en cualquier &mbito de la
cotidianidad, y donde los miembros de la sociedad, denominados consumidores obtienen lo que
necesitan y desean por medio de la compra y venta de productos o servicios; este intercambio es
posible por los estimulos generados a partir de la publicidad que las empresas utilizan para ofrecer

en el mercado sus productos o servicios.

4.2.2 El plan de marketing

Una de las herramientas principales en el buen funcionamiento de la gestion empresarial es el plan
de marketing, donde se recoge todo un trabajo de investigacion y resultados, realizando un analisis

del mercado donde el compromiso y coordinacion de las personas, recursos financieros y



materiales son fundamentales para llevar a cabo este plan, donde el objetivo principal es la
satisfaccion del consumidor. Este instrumento de gestion permite alcanzar de manera optima los
objetivos empresariales minimizando el riesgo estando siempre preparado a las variaciones en el

mercado.
Como lo plantean
(Cohen, 2011)

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se quiere
conseguir en el camino hacia este, a la vez, informa con detalle de las importantisimas
etapas que se han de cubrir para llegar de donde se esta hasta donde se quiere ir. Tiene la
ventaja afiadida de que la recopilacién y la elaboracion del plan de marketing permiten
calcular cudnto se va a tardar en cubrir cada etapa y los recursos en dinero, tiempo y
esfuerzo necesarios para hacerlo. Sin plan de marketing, ni siquiera sabe uno si ha

alcanzado sus objetivos (p. 11)
(Kotler & Keller, 2006)

El plan de marketing es un documento escrito que resume lo que se conoce sobre el mercado e
indica cdmo es que la empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing. Incluye directrices
tacticas para los programas de marketing y asignaciones financieras para el periodo que cubre.

(Ferrell, 2012)

“Un plan de marketing es un documento escrito que proporciona la guia o descripcion de las
actividades de marketing de la organizacion, como la implementacion, evaluacion y control de

esas actividades. Este plan sirve para varios propdsitos.” (32).

(Sainz, 2012), el plan de marketing es

Un documento escrito en el que, de una forma sistematica y estructurada, y previos los

correspondientes andlisis y estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de



tiempo determinado, asi como detallan los programas y medios de accion que son precisos

para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto. (79).

Segln (McCarthy & Perreault, 1996)

El plan de marketing, es la formulacion escrita de una estrategia de mercadotecnia y de los
detalles relativos al tiempo necesario para ponerla en practica. Deberd contener una
descripcion pormenorizada de lo siguiente: 1) qué combinacion de mercadotecnia se
ofrecerd, a quién (es decir, el mercado meta) y durante cuanto tiempo; 2) que recursos de
la compafiia (que se reflejan en forma de costes) seran necesarios, y con qué periodicidad

y 3) cuales son los resultados que se esperan. (56).

Segln lo planteado por los autores anteriormente mencionados, el plan de marketing es un
documento estructurado y sistematico en el cual previos andlisis y estudios sobre una empresa, se
elaboran objetivos de marketing, estrategias y tacticas las cuales deberan estar alineadas a lo
esperado por las empresas. El plan de marketing brinda la informacion suficiente para saber cémo
se encuentran las empresas en su entorno y de esta manera establecer a donde se desea llegar y

como.

Etapas del plan de marketing

El plan de marketing se distingue de dos partes, el marketing estratégico y el marketing operativos,
el primero se refiere a la elaboracion y desarrollo de acciones estratégicas a largo plazo, enfocados
al logro de los objetivos estratégicos propuestos mientras el marketing operativo es el encargado
de definir y desarrollar las acciones necesarias para alcanzar los objetivos estratégicos

determinados.
El plan de marketing se encuentra estructurado de la siguiente manera:

e Analisis de la situacion (interna/ externa)
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e Diagnostico e la situacion
e Establecimiento de los objetivos
e Definicion de las estrategias

e Plan de accion

Es necesario tener en cuenta, que cada etapa es consecutiva a la anterior, y para que el plan de
marketing sea aplicable y funcione, es necesario se siga el paso a paso y no saltar de una etapa a
otra sin antes terminarla, pudiendo generar informacion errénea y esto ocasionar resultados

negativos en la empresa.

Proposito y significado de plan de marketing

Es importante entender la intencidn de un plan de marketing, para de esta manera comprender su

importancia. Un plan adecuado sera capaz de satisfacer los siguientes propositos:

1. Explica las situaciones presentes y futuras de la organizacién. Esto incluye los analisis

de situacion y FODA y el desempefio anterior de la empresa.

2. Especifica los resultados esperados (metas y objetivos) para que la organizacién pueda
anticipar su situacion al final del periodo de planeacion.

3. Describe las acciones especificas que se realizaran para que la responsabilidad de cada

accion se pueda asignar e implementar.
4. Identifica los recursos que se necesitaran para realizar las acciones planeadas.

5. Permite monitorear cada accion y sus resultados para poder implementar los controles.
La retroalimentacion del monitoreo y del control proporciona informacion para empezar

de nuevo el ciclo de planeacion en el siguiente marco temporal. (Ferrell, 2012).
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4.2.2.1 El marketing en el contexto mundial

En la actualidad tecnoldgica que rige todo el contexto comercial, lo mercaddlogos buscan
aprovechar las herramientas ofrecidas por las nuevas tecnologias y de este modo llegar a cada uno
de sus clientes y el mundo que a éstos rodea, generando asi mayores oportunidades de salida en el
producto o servicio ofertado, un valor agregado de manera implicita en la ejecucion de la venta
que crea fidelizacion del cliente hacia la empresa, sélo por la satisfaccion de un buen servicio. Lo
a anterior permite establecer una diferencia importante entre la antigua forma de hacer marketing
con las tendencias actuales, pues muestra el comportamiento del antiguo marketing y el marketing
inteligente, donde el primero se da a través de la rutina de comprar y vender, dejando de lado la
satisfaccion del cliente; por otro lado el marketing inteligente, hace referencia a la importancia del
conocimiento del cliente, de generar en él necesidades que se estard en condiciones de suplir

satisfactoriamente, creando un lazo mas alla del consumo, el servicio. (Kotler & Armstrong, 2013)

Tabla 1. Conexiones de marketing en transicion.

La antigua teoria de marketing La nueva teorla de marketing
Conexiones con los clientes
Centrarse en ventas y productos Centrarse en mercados y clientes

Practicar marketing masivo

Concentrarse en productos y ventas
Vender a los dientes

Conseguir clientes nuevos

Incrementar la participacion de mercado
Servir a cualquier cliente

Comunicarse por medios masihvos

Hacer productos estandarizados
Conexiones con los sodas de marketing

Dejar el valor y la satisfaccion de los dlientes
al departamento de ventas y de marketing

Trabajar solos

Conexi con el lo que nos rodea
Vender localmente

Asumir responsabilidad por las utilidades
Marketing para empresas con fines de lucro

Realizar comercio en mercados

Dirigirse a segmentos de mercado o individuos
seleccionados

Concentrarse en satisfaccion y valor para el dliente
Desarrollar relationes con los clientes

Conservar clientes viejos

Incrementar la participacion de clientes

Servir a clientes rentables, “despedir® a los perdedores
Comunicarse directamente con el cliente

Hacer productos a la medida

Hacer que todos los departamentos busquen
la satisfaccidn y el valor de los clientes

Asociarse a otras empresas

Vender local y globalmente

Asumir responsabllidad soclal y ecolégica

Marketing para empresas sin fines de lucro

Realizar comercio electrénico en espacios de mercado

Fuente: Fundamentos de Marketing. Kotler, P, & Armstrong, G.
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4.2.2.2 El marketing en Colombia

El marketing en Colombia es un tema dificil de abordar, pues no se ha comprendido la verdadera
esencia de éste, no son contempladas las condiciones especificas que determinan el consumo en
nuestra sociedad, lo que ha llevado que se cometan errores por parte de las empresas; Lindon,
(1985); Zeithaml & Zeithaml, (1984) (Como se cité en Paramo, 2015) “Aln no se ha aceptado el
innegable caracter contextual que el marketing tiene y que ha hecho que sus planes, ejecuciones
estratégicas y operativas dependan de las condiciones socioecondmicas y culturales del entorno en

el que desarrolla su accionar”

Este planteamiento es totalmente aplicable en el contexto de mercadeo Colombiano, pues las
empresas en su afan de aplicar nuevas herramientas y estar a la vanguardia con servicios y
productos globales, dejan de lado las verdaderas necesidades, propias de la realidad colombiana a
nivel social, cultural, econémico, académico, geografico entre otros, pues Colombia se caracteriza
por ser un pais pluricultural en todos los contextos; El tener en cuenta dichas especificidades dara
claridad y efectividad en el momento de proponer y ejecutar una estrategia de mercado que

impacte de forma asertiva el nicho al cual va dirigida la propuesta.

4.2.2.3 Relevancia del plan de marketing para las PYME (Pequefias y medianas empresas)

En Colombia las pymes ocupan el 93% del mercado y en promedio su duracion no supera los 12
afios, por lo cual es primordial implementar estrategias de marketing, segin (Sainz, 2012), lo que
se propone para las PYME es que todos los directivos asuman la responsabilidad, como minimo
a nivel de cada area dentro de la compafiia y participen activamente en la elaboracién de los planes
a mediano y largo plazo de ésta, y que sea asignado un tiempo concreto para la planificacion, y

asi evitar emplear todo el tiempo en “ir apagando incendios”.
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4.2.3 Evolucion del marketing

El marketing en la actualidad va dirigido al cliente y a los comportamientos que éste tiene frente a
producto y servicio. En principio “El marketing no es una batalla de productos, si no de
percepciones” (Sainz, 2012), Donde se evidencia que va dirigido a la necesidad que tiene el cliente
y el como satisfacer dicha necesidad. Por tanto, tener conocimiento sobre los gustos de los clientes
era de gran importancia para generar en ellos un cambio de vision frente al producto o servicio a

ofrecer.

Los diferentes conceptos de los autores, han permitido la evolucion efectiva del proceso de
marketing generando una caracterizacion segmentada, propia de un estudio especifico lo cual
permite mas y mejores propuestas segun el mercado a llegar, entre ellos se pueden identificar
corporativos, sectorial, directo global, estratégico entre otros que han nacido bajo el objeto de

cumplir con las metas de mercado fijadas por una empresa.

4.2.3.1 El marketing antes de la era digital

El marketing antes de la era digital, era un marketing que lo imponia la empresa, donde la
informacién la brindaba la organizacion y el cliente la recibia de acuerdo como las empresas la
trasmitian. Los clientes no tenian acceso a informacion detallada del producto, lo cual hacia que

al momento de la compra los usuarios presentaran inconformidades.

Los clientes estaban influenciados por las organizaciones, ya que no tenian acceso a todas las
posibilidades ofertadas para un producto especifico, que fuese necesario dentro de su cotidianidad,
limitando la informacion sobre la oferta dada por la competencia, y tener asi la posibilidad de
discernir sobre que producto ofrecia mejores caracteristicas que se ajustaran a las condiciones y
necesidades del momento. Hoy en dia el marketing digital ha permitido que el cliente se convierta
en un influenciador de gran peso, pues al tener a la mano todo tipo de herramientas que lo acercan
a la caracterizacion, y adquisicion de un producto a nivel global genera en las empresas la
necesidad de desarrollar estrategias que atraigan la atencion positiva del cliente yendo mas alla

de lo que el cliente cree necesitar.
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4.2.3.2 El marketing en la era digital

(Morales, 2014)

“La evolucién y la consolidacion de los entornos digitales ha demostrado que el potencial de la
trasformacion digital es mucho mayor, y especialmente de caracter estratégico. Las empresas que
triunfan emplean las nuevas tecnologias para trasformar los propios modelos de negocio y de sus
sectores, y aprovechan las oportunidades para generar mejoras experiencias fidelizadoras con sus

clientes.”

Los clientes de hoy en dia han hecho que las empresas estén en constante innovacion, ya que éstos
en la era actual buscan adquirir algin bien o servicio sin que se enfrenten a limitantes como lugar
0 tiempo; lo que ha llevado a las empresas a implementar nuevas estrategias apoyadas en las
tecnologias actuales.

El internet marcé el inicio de una nueva era en el campo tecnoldgico, y por ende en todos los
procesos empresariales entre ellos el marketing, la compra y venta de productos por este medio ha
hecho que muchas empresas sean reconocidas, y su ventaja competitiva sea alta. Las redes sociales
son herramientas que permiten que una marca sea reconocida a nivel mundial, la promocién por
estos medios es eficiente ya que va de manera directa al cliente objetivo, lo cual ha hecho que el

consumidor esté més cerca de lo que va adquirir.
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Tabla 2. Alcance del marketing digital.
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Fuente: El plan de marketing en la pyme. Sainz, J. 2016

4.2.4 Marketing de servicios

Los autores no han unificado de forma universal este concepto, por lo reciente del mismo, sin

embargo, se tendra en cuenta la dada por (Rivera Camino & de Garcillan Lépez-Rua, 2014)

El marketing de servicios trata de la disciplina dedicada al analisis de los comportamientos
de los mercados y de los consumidores en el ambito del sector servicios, teniendo en cuenta
el especial caracter que reviste este (intangibilidad, inseparabilidad, caducidad y
heterogeneidad) (p. 207)

En los Gltimos afios las tendencias han venido cambiando para estar al corriente de la economia
mundial; el marketing de servicios ha tomado fuerza y hoy en dia es de los principales sectores

que aportan al PIB (producto interno bruto) de los paises.

Caracteristicas de los servicios

Los servicios presentan cuatro caracteristicas diferentes como se presenta a continuacion:



Tabla 3. Caracteristicas de los servicios y sus implicaciones

Intangibilidad

=Los servicios no pueden almacenarse.

Los servicios no se pueden patentar.

«Es mas dificil fijar precios a los servicios gque a los
bienes.

=Es mas dificil comunicar servicios que bienes

Heterogeneidad

=La produccion del servicio depende de como
interactaen el comprador v del proveedor.

«La calidad puede verse afectada por factores no
controlables por el proveedor del servicio, o por
imprevistos.

*Puede gque el servicio prestado no se ajuste a lo
planificado o comunicado.

=El riesgo percibido por los consumidores suele ser
mas alto que con los bienes.

Inseparabilidad

=Los clientes participan en la produccion del
Servicio.

*Los servicios generalmente se producen y consumen
simultéaneamente.

=La descentralizacion de funciones de los
trabajadores de empresas de servicios es muy
importante.

=La produccion masiva puede ser dificil.

Caracter
perecedero

= Puede ser dificil sincronizar la oferta con la
demanda

= Los servicios no se pueden devolver

= Los servicios generalmente no se pueden revender.

4.3 Marco empresarial

Fuente: ( Marketing de los servicios. Grande, I)
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Para la solucién del proyecto Propuesta de un plan de marketing para la empresa B&C proyectos

de ingenieria, se considera necesario la elaboracién del marco empresarial donde se

contextualizard sobre la caracterizacion de la misma:

4.3.1 Descripcion de la empresa

La empresa segun Garcia y Casanueva (2001) se define como "entidad que, mediante la

organizacion de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona bienes o
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servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion de los recursos empleados y la

consecucion de unos objetivos determinados”.

La empresa B&C Proyectos de Ingenieria es una micro empresa Ubicada en la localidad de
Kennedy, en la ciudad de Bogota, Colombia. La empresa se encuentra legalmente registrada, como
persona natural bajo régimen simplificado; desarrolla sus actividades en el sector servicios. Su
representante legal y fundador es el sefior José Ignacio Bernal, quien desde la creacion de la

empresa ha estado a cargo de su administracion. cuenta con un capital humano de 6 personas.

B&C Proyectos de Ingenieria es una empresa dedicada a B & C ofrecer soluciones técnicas para la
industria, mejorando la productividad y estado de sus equipos e infraestructura civil de un modo

técnico cumpliendo con las normas de calidad y seguridad industrial para su satisfaccion.

4.3.2 Aspectos generales

4.3.2.1 Misién

Contribuir al desarrollo econémico tecnoldgico y social de nuestro pais; prestando servicios de
ingenieria mecanica y eléctrica de alta calidad y eficiencia al alcance de las pequefias, medianas o
grandes empresas, utilizando recursos humanos y tecnoldgicos colombianos en lo posible,

conservando siempre los principios Eticos y Morales.

4.3.2.2 Vision

En el 2020 “B&C” sera reconocida en la prestacion de servicios y asesorias en el ambito del
Mantenimiento electromecanico a nivel industrial e incursionara en nuevos mercados brindando

cobertura local y nacional por su confiabilidad y calidad en sus servicios prestados.
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4.3.2.3 Actividad Econ6mica

B & C tiene como actividad econdmica la prestacion de servicios de mantenimiento, venta y
comercializacion de repuestos Maquinaria dando soluciones a los diferentes problemas que se
puedan presentar en el ambito industrial donde se mejora su productividad e infraestructura si es

necesario; a si concluyendo la satisfaccion del cliente.

4.3.2.4 Resefia historica

El fundador José Bernal quien por varios afios estuvo vinculado a diversas empresas de caréacter
industrial, decidié constituir una empresa con el fin de generar empleo y establecer una
independencia laboral, para si mismo. Es asi como el 28 de junio del 2005 se constituye legalmente

ante camara y comercio B&C Proyectos De Ingenieria.

En sus inicios, la compariia se establecié como una sociedad entre los ingenieros electromecanicos
Luis Blanco y José Bernal; en el afio 2009 se divide la sociedad, razén por lo cual el Ing. Blanco
decide vender su parte de la empresa a su compafiero al Ing. Bernal, manteniendo éste asi la

estructura legal de empresa y por ende su nombre.

Desde el comienzo de actividades, B&C proyectos de ingenieria se especializo en ofrecer servicios
de Ingenieria Electromecéanica Especializada en Mantenimiento Industrial Sistemas Hidraulicos,
Neumaticos, Electréonicos, Térmicos Montajes, Suministro de materiales y Asesorias de Proceso.

Desde el afio 2009, frente a las exigencias y cambios que vino presentado la empresa, su propietario
y gerente decide ampliar su formacion académica, con el objetivo de estar a la vanguardia de las

necesidades del mercado, y de esta manera ampliar el portafolio de servicios de la empresa.

Ademas de este cambio se procede a ampliar el nimero de trabajadores para las funciones de

secretariado y técnicos mecanicos.
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Para el afio 2010 se adquirieron las oficinas, donde actualmente funciona B&C proyectos de
ingenieria, y desde entonces se ha incursionado en el &mbito nacional la empresa cuenta con un

reconocimiento.t

4.3.2.5 Organigrama empresarial

A continuacion, se presenta el organigrama de la empresa B&C proyectos de ingenieria.

Grafica 1. Organigrama empresa B&C Proyectos de Ingenieria

Gerente
| |
Contador | _ secretaria
L] | L]
Asesor Juridico
. |
Gerente
tecnico
S | |
[
Tecnicos de Tecnicos de Personal obra
equipos de frio mantenimiento ciwil
. | | L |

Fuente: Informacion suministrada por parte de la empresa B&C Proyectos de Ingenieria.

1 La informacion de la empresa fue suministrada por el Sr. José Bernal en entrevista con Diana Bernal el dia 8 de
noviembre de 2015.
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4.4 Marco administrativo

Para la elaboracion de la propuesta de plan de marketing para la empresa B&C proyectos de

ingenieria se toma como referencia el texto, El plan de marketing en la practica (Sainz, 2012).

4.4.2 Andlisis de la situacion

Para (Sainz, 2012)

La primera etapa del plan de marketing consiste en realizar un estudio riguroso de la
situacion interna y externa de la empresa, donde se pretende recolectar informacion
suficiente para realizar el diagnostico, el cual permita tener una vision amplia e la situacion
actual de la empresa, si es favorable o no; el andlisis de la situacion interna es realizado
para obtener informacion acerca d la realidad de la empresa en lo referente a sus areas,; el
analisis externo es realizado en base a las variables que no podemos controlar y son

determinadas por el entorno. (p.84, p.91)

4.4.3 Diagndstico de la situacion

Para (Sainz, 2012)

En esta etapa se establece un inventario de las oportunidades y amenazas (deducidas del
analisis externo de la siguiente forma: si el factor al que nos referimos es favorable a la
empresa para la consecucion de sus objetivos este sera una oportunidad, en caso contrario
sera una amenaza), asi como los puntos fuerte y debiles (extraidos del analisis de la
situacion interna con el siguiente criterio: si el punto en cuestion es favorable a la empresa
para la consecucion de su objetivos serd un punto fuerte, en caso contrario seria un punto
débil). (p. 91).
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4.4.4 Objetivos de marketing

Para (Sainz, 2012)

Los objetivos de marketing deben estar supeditados a los objetivos corporativos, pueden
ser de naturaleza cualitativa o cuantitativa, sin embargo, los objetivos cuantitativos son de
mayor utilidad gracias a su sencillez para hacerles seguimiento y evolucion de los mismos;
los objetivos deben ser proyectado en una medida de corto o largo plazo, esto dependera a

donde se espera llegar y en qué medida de tiempo. (p. 92)

4.45 Estrategias de marketing

Para (Sainz, 2012) “Las estrategias de marketing definen las guias para colocarse ventajosamente
frente a la competencia, aprovechando las oportunidades del mercado al tiempo que se consiguen
los objetivos de marketing fijados.” Para llevar a cabo lo anterior, se deben aplicar varias
estrategias entre ellas estan la estrategia de cartera, que busca establecer el mercado al cual se
dirige la empresa y con cuales productos; las estrategias de segmentacién, con la cuales se busca
concentrar esfuerzos en el segmento de mercado apropiado; las estrategias de posicionamiento,
con las cuales se busca hacer uso de las ventajas competitivas que posee la empresa frente a los
competidores, para lograr un posicionamiento en el segmento al cual se dirige; las estrategias de
producto, por medio delas cuales se busca ampliar el portafolio de productos o servicios ofertados

por la empresa, teniendo en cuenta elemento de marca, empaque, calidad, materiales, entre otros.

Las estrategias que sean aplicadas, dependeran en gran medida a los objetivos de marketing

propuestos, se debe revisar muy bien qué estrategia aplicar para obtener los resultados esperados.

4.4.6 Programas de accion
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Para (Sainz, 2012) los planes de accion son la “etapa en la que se deciden las acciones de marketing
que concretan la estrategia de marketing en su nivel mas concreto”; se deben elaborar diferentes
planes de accion, enfocados a varios ambitos, deben especificar cada una de las acciones se
realizaran, las personas encargadas de ello, asi como un indicador para realizar seguimiento. (p.
110)

4.6 Marco legal

Es importante identificar los aspectos legales méas relevantes de la empresa B&C proyectos de
ingenieria, para saber qué aspectos legales nos competen y cuales se deben realizar para continuar
con la operacién y estar calificados. A continuacion, se enuncian los principales aspectos legales

pertinentes.

La empresa B&C proyectos de ingenieria se rige actualmente bajo todos los requisitos de ley para

su funcionamiento:

e Registro Camara y Comercio: Bogota
e Matricula Mercantil: 01497152
e Actividad econdmica: 4959 Comercio al por mayor de otros tipos de maquinaria y equipos

N.C.P; 3312 Mantenimiento y reparacion especializado de maquinaria y equipo.

4.7 Marco conceptual

e Plan de marketing: El plan de marketing es la herramienta basica de gestion que debe
utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en
marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del

marketing, para alcanzar los objetivos marcados. (Mufiz, 2016).
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Marketing: Es la actividad, un conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar,
entregar, y el intercambio de ofertas que tienen valor para los clientes, socios, y la sociedad

en general. (American Marketing Association , 2015).

Competitividad: se entiende como la relacion entre varias entidades, paises, etc. para
ofrecer el mejor servicio y obtener los mayores resultados de forma equiparable con
respecto al resto del mundo. (Gerencie, 2016).

Mercado objetivo: Designa la totalidad de un espacio preferente donde confluyen la oferta
y la demanda para el intercambio de bienes y servicios. Comprende entre sus elementos
mas importantes el alcance geografico, los canales de distribucion, las categorias de
productos comerciados, el repertorio de competidores directos e indirectos, los términos de
intercambio, y a los representantes de la demanda entre los que se encuentran

influenciadores, prospectos compradores y también el grupo meta. (wikipedia, 2016).

Oferta: hace referencia a la cantidad de bienes, productos o servicios que se ofrecen en un
mercado bajo unas determinadas condiciones. El precio es una de las condiciones
fundamentales que determina el nivel de oferta de un determinado bien en un mercado.

(Subgerencia Cultural del Banco de la Republica., 2016).

Demanda: se refiere uno a la cantidad de bienes o servicios que se solicitan o se desean en
un determinado mercado de una economia a un precio especifico. (Subgerencia Cultural
del Banco de la Republica., 2016).

Posicionamiento: En marketing, es una estrategia comercial que pretende conseguir que un
producto ocupe un lugar distintivo, relativo a la competencia, en la mente del consumidor.
Se entiende el concepto de «producto» de forma amplia: puede tratarse de un elemento
fisico, intangible, empresa, lugar, partido politico, creencia religiosa, persona, etc.
(wikipedia, 2016).
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e Servicio al cliente: Servicio al cliente es la gestion que realiza cada persona que trabaja en
una empresa asi sea macro o micro y que tiene la oportunidad de estar en contacto con los

clientes y buscar en ellos su total satisfaccion. (wikipedia, 2016).

e Fidelizacion: La fidelizacion de clientes consiste en lograr que un cliente (un consumidor
que ya ha adquirido nuestro producto o servicio) se convierta en un cliente fiel a nuestro
producto, servicio o marca; es decir, se convierta en un cliente asiduo o frecuente.
(Negocios, 2016).

e Estrategia de marketing: es un tipo de estrategia con el que cada unidad de negocios espera
lograr sus objetivos de marketing mediante: 1) La seleccidn del mercado meta al que desea
llegar, 2) la definicion del posicionamiento que intentard conseguir en la mente de los
clientes meta, 3) la eleccion de la combinacion o mezcla de marketing (producto, plaza,
precio y promocidn) con el que pretendera satisfacer las necesidades o deseos del mercado

meta y 4) la determinacidn de los niveles de gastos en marketing. (Thompson, 2016).

4.8 Marco espacial

En este apartado se delimita el é&rea geografica en el que se desarrollaran las
actividades establecidas y de acuerdo a los lineamientos. La empresa objeto de investigacion B&C
proyectos de ingenieria de Bogota, perteneciente al sector servicios, quién se dedica a la prestacion

de servicios de mantenimiento y asesorias en el ambito electromecanico.

4.8.1 Macro localizacién

La empresa B&C proyectos de ingenieria tiene ubicada su oficina en la ciudad e Bogota D.C,
Colombia.
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llustracion 1. Mapa de Bogota.

Fuente: http://bogota.gov.co/temasdeciudad/emergencias

3.8.2 Micro localizacion

La empresa se encuentra localizada en la localidad de Kennedy, en el barrio el vergel occidental,
exactamente en la Carrera 80C N° 13A-32 Torre 14 Oficina 204.

llustracion 2.Ubicacion geografica B&C Proyectos de ingenieria.

‘olegio General
vo Rojas Pinilla -~ B

it

Fuente: https://www.google.es/maps/



http://bogota.gov.co/temasdeciudad/emergencias
https://www.google.es/maps/
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4.8.3 Beneficiarios del proyecto

Con la elaboracion del proyecto investigativo en primera lugar se beneficiara la empresa B&C
proyectos de ingenieria, pues los resultados obtenidos de esta investigacion seran de gran provecho
si son utilizados como un instrumento para tomar decisiones futuras que permitan posicionar con
mayor fuerza la organizacion asi como su crecimiento en el mercado, y en segunda lugar sera de
gran utilidad para la desarrolladora del trabajo, en cuento al desarrollo y crecimiento de las

habilidades requeridas en su campo profesional.

5 Disefio metodoldgico

5.1 Tipo de investigacion: Descriptivo

Segln (Mendez, 2006) “El estudio descriptivo delimita los hechos que conforman el problema de
investigacion, estudio descriptivo identifica caracteristicas el universo de la investigacion, sefiala
las formas de conducta y actitudes de la poblacion que se investigara, se establecen
comportamientos concretos y descubre y comprueba la asociacion entre variables de

investigacion.” (137).

Los estudios descriptivos acuden a técnicas especificas en la recoleccion de informacion, como la

observacién, las entrevistas y los cuestionarios.

Tiene relacion con el proyecto “Propuesta de un plan de marketing para la empresa B&C proyectos

de ingenieria de Bogota” en los siguientes aspectos:

La recoleccion de informacion se dard por medio de fuentes primarias y secundarias, la primera
por medio de entrevistas, que se realizaran al duefio de la compafiia para generar un diagnéstico y
resaltar los aspectos mas significativos para la investigacion. Este analisis permitira establecer las
causas Y el enfoque principal de la investigacion para establecer los planes de accion para mejorar
la organizacion. Respecto a la recoleccion de informacion por medio de fuentes secundarias, se
realizara por medio de la revision de documentos, para obtener informacion del mercado y de la

compaifiia, la cual es necesaria para la toma de decisiones y planes de accion a elaborar.
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5.2 Poblacion

Segun (Hernandez, 2007)

la poblacién o universo es un conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas
especificaciones, las poblaciones deben situarse claramente en torno a sus caracteristicas
de contenido, de lugar y en el tiempo, es el conjunto de todos los casos que concuerdan con

una serie de especificaciones.

La correlacidn con el anteproyecto se resume a la poblacién de clientes potenciales que se deben
captar en cuanto a la delimitacion de poblacion del mercado en el que se plantea la investigacion,
atendiendo las caracteristicas basicas del mercado que son la prestacion de servicios y asesorias

en el &mbito del mantenimiento electromecanico a nivel industrial.

4.2.1 Muestra

Segun (Bernal, 2010) “Es la parte de la poblacion que se selecciona, de la cual realmente se obtiene
la informacién para el desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la

observacion de las variables objeto de estudio.”

La muestra es una representacion de un estudio detallado y bien estructurado que permitira al
investigador desarrollar estrategias para suplir las caracteristicas auténticas de dicha poblacién,
adecuando muestras probabilisticas que son las que nos muestra que todos los elementos de la

poblacién estudiada tienen la misma posibilidad de ser escogidos.

Basandonos en la anterior informacion, en la investigacion se realizara un muestreo
no probabilistico por conveniencia, en donde el investigador determina el tamafio de la muestra de

acuerdo con las empresas, considera conveniente que la muestra sea de minimo 10 empresas.

Entonces para la investigacion se tiene: n=10
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5.3 Método de la investigacion

5.3.1 Método deductivo

Segin Méndez (2007) el método deductivo “es ante todo una forma de raciocinio o argumentacion.
Por tal razon conlleva un andlisis ordenado, coherente y l6gico del problema de investigacion,
tomando como referencia, premisas verdaderas. Tiene como objetivo llegar a identificar
explicaciones particulares contenidas explicitamente en la situacidn general. A partir de verdades

generales, concluimos verdades particulares” (p. 240-241).

La deduccion permite al investigador inferir algo observado a partir de una ley general que
encuadran el problema de investigacion concluir proposiciones y a su vez indicios que expliquen
fendmenos similares al problema estudiado. La base teorica de este método se relaciona con los
resultados obtenidos sobre los cuales se basan observaciones y explicaciones posteriores de la

realidad con caracteristicas similares a la investigada.

En el actual proyecto de investigacién la utilizacién de este método esta respaldado en que,
partiendo de las falencias de la empresa comprobadas por el andlisis situacional interno, se

estableceran las causas reales del porque la organizacién no tiene un abanico amplio de clientes.

5.3.2 Método de observacién

segun (Mendez, 2006), La observacién como procedimiento de investigacion puede entenderse
como “el proceso mediante el cual se percibe deliberadamente ciertos rasgos existentes en la
realidad por medio de un esquema conceptual previo y con base en ciertos propositos definidos

generalmente por una conjetura que se quiere investigar” (p. 238).
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5.4 Instrumento de la investigacion

5.4.1 Fuentes primarias

Segln (Mendez, 2006), las fuentes primarias son una “Informacion oral o escrita que es recopilada
directamente por el Investigador a través de relatos 0 escritos transmitidos

por los participantes en un suceso o acontecimiento (p.152).

Para el caso de estudio se considerd aplicar los siguientes instrumentos de investigacion:

5.4.1.1 Entrevista estructurada

Segln Ibafiez (2004) la entrevista es una técnica que ayuda a satisfacer los requerimientos de
satisfaccion personal. Se utiliza con el propésito de desarrollar un intercambio significativo de
ideas dirigida a una mutua ilustracion. Se debe disefiar mediante un cuestionario con una serie de
preguntas sobre un teme determinado. Las preguntas que se realizan dependen del tema que se
quiere estudiar y de los aspectos a formular. Seréa utilizada en esta investigacion para conocer de
la fuente directa la situacion actual de la organizacién y el entorno en el cual se desarrolla la
empresa B&C proyectos de ingenieria, serd aplicada esta técnica de recoleccion de informacién a

su representante legal.



Tabla 4. Entrevista dirigida al representante legal y gerente de la empresa B&C proyectos de

ingenieria.
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UNIVER SIDAD|DE LA SALLE
ENTREVISTA DIRECTIVOS DE LA EMRPESA
BEC PROYECTOS DE INGEMIERIA

Apreciado seficea):

5oy estudianie de Administracitn @ Empresas ¥ estaré muy gratificada por su colsborackin al contestar esta enbrevisia;

quisrd hacer referencla quse este 28 un gjercicla netamente con fines academicos ¥ que |3 infomnacidn suministrada ¥

oblenida no serad divuligada nl willzada con oiros fimeE diferentes & ko antemomments expussios. Graclas.

ENTREWISTA

Hamiore entrevisiado

Canyo entravisizdo

Fecha entrevista
Entrevisiador
1. ;Exlste enla actualidad un plan de desamollo empresaral 3 corto, medlana y iErgo plaza?
2. ;Cuanio tiempa lieva funcicnando 13 organlzacion?®
3. jCudles son las axpactziivas qua Hene |3 argantzacitn hoy ¥ para el futuro?
4. ;Poses una base de datos o= los clientzs?
£ ;5e eElablecen esra1eglas INEMAE ¥ extemas?
E. ;Exisien planes ge acchin enfocados =l posidonamiento de |3 crganizacian?
7. ;5= =6t cumplends con 2l ob|efhvo o2 venias de I3 empresa. progusesto?
& ;Se ha presentado una shuaclén de orsle en k3 organizacién en los M8mes o 3fas? 21 es asl, jousl fue 13 clave

[a}

10.
1.

12.
13.

. iGue medics de conmunicackin 58 estan implementando para establecer contacio con los clentes frecuentes ¥ con

13.

para superar esta orisls?

£ Cudles san las fortalezas, gue usted consldera poses 13 crganizackin b2 han permiltikde cansalidarse =n 2l Hempa?
£ Cu3l conglsera usted, =5 12 princlpal oesventaja presenla en |3 prestackin oe sUs senicioe?

iEn =l proceso de memcades, que sspecios consldera usted, son factores dferencladores respechs 3 abrEs
Empresas?

¢ Cusles dirla usted. son los princlpales compelkdones?

i Cudles son log segmentas de su mercado achual?

o5 MUewaE?
i Cree gue los medios 4e comunicacion que mane|a la organizacion son comeenienies para establecer contacio
=on oE cliemtes?

Fuente: elaboracion propia
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5.4.1.2 Encuesta

Segun (Mendez, 2006), la encuesta como fuente primaria de investigacion es, “la recoleccion de
informacidn que se hace a través de formularios, los cuales tienen aplicacion a aquellos problemas
que se pueden investigar por métodos de observacion, analisis de fuentes documentales y demas

sistemas de conocimiento.

Para el tipo de investigacion que se llevara a cabo, se requiere realizar encuestas de tipo personal,
la encuesta disefiada se usa como instrumento de investigacion, donde se identifican y analizan los

diferentes elementos que favorecen a establecer el objetivo de estudio.



Tabla 5. Encuesta dirigida a empresas / clientes

INIVERSIDAD DE LA 3ALLE
ENCUESTA CLIENTES SOLICITANWTES DE SEEVICTIOS ELECTR.OMECAMICOE

Aprecado colabarader |E):

Say estudiants de Administracion de Empresas y =stare muy sgradecids por su colabaracion &l contestar
=ste cuestionario, quiers hacer referencia gue sste ejercicio es netamente con fines academicos ¥ que |a
informacian suministrada y abt=nida no serd divulgada ni wtlizada con otras fines diferent=s 3 los
anterirmente espuestos. Gracias.

EMCUESTA

Su empresa pertenece al sector?

e 9
"H._,:I Lertor avicola

e

i

Sector caArmico

c

Sector alimentios

O

() Industnia petroguimica

O owo

cuales de las siguientes empresas ha solicitado servicios?

[ ] Techno food SAS

(] mEmLTDA

[] Service-stelle S AS

[ A (industria metalmecanica alimenticia S.A S

L] smmiTDA

[] citalsa 5.4
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A través de que medios adquiere el servicio de mantenimiento
y/o asesoria?

D telefonico

D pagina web

I:I directamente en las oficinas

Con que frecuencia solicita y/o requiere servicios de
mantenimiento para sus equipos?

-I':] semanal
'[:] Quincenal
-[:] Mensual

'I:} semestral

{:I otro, cual?

Cual de estas variables lo llevan a calificar en forma negativa el
servicio

D El valor economico
L] Los tiempos de respuesta
D La calidad del servicko

L] Laatencion del personal
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Al contratar un servicio de asesoria y/o mantenimiento
electromecénico, qué importancia tiene la calidad

1 2 3 4 5
siendo 1 la siendo S la
calificacién O O O O O calificacion
mas baja mas alta

Al contratar un servicio de asesoria y/o mantenimiento
electromecénico, qué importancia tiene el precio

] 2 3 4 5
siendo 1 la siendo Sla
calificacion O O O O O calificacion
mas bajo mas alta

Al contratar un servicio de asesoria y/o mantenimiento
electromecénico, qué importancia tiene la imagen corporativa

] 2 3 4 5
siendo 1 la siendo S la

calificacion O O O O O calificacién

mas baja mas alta

34
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En donde se encuentra ubicado el proveedor de servicios de
mantenimiento y/o asesores?

O Bogota

(O Fuera de bogotd

con cuantos proveedores de servicios en mantenimiento y/o
asesoria cuenta?

{:J Entre 1-2
(O Entre 35

O Masde 5

Las empresas proveedoras de servicios a las cuales solicita
atencidn, le ofrecen facilidades de pago?

Os
l[DH-::I

Fuente: elaboracion propia
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5.5. Fuentes secundarias

Tabla 6. Fuentes secundarias de informacion.

BIBLIOTECAS

e Biblioteca universidad de la Salle, sede Candelaria
e Biblioteca Luis Angel Arango

o Biblioteca Virgilio Barco

Instituciones, Empresas, Organizaciones

e Empresa B&C proyectos de ingenieria, Bogota.

Bases de datos

e Proquest

e www.dane.gov.co

e Dialnet

Fuente: elaboracion propia

6. Propuesta de plan de marketing para B&C proyectos de ingenieria, Bogota

6.1 Andlisis y diagndstico de la situacion de B&C proyectos de ingenieria, Bogota.

6.1.1 Andlisis de la situacién interna

La empresa B&C proyectos de ingenieria es una organizacion de caracter familiar, dedicada a la
prestacion de servicios y asesorias electromecanicas en diferentes sectores de la economia

colombiana. La compafiia se ha propuesto el mejorar sus niveles de ventas respecto a afos


http://www.dane.gov.co/
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anteriores, de acuerdo con lo anterior, y haciendo una revision de las cifras correspondientes a las
ventas anuales realizadas desde el afio 2013 hasta el 2015, la empresa no present6 un crecimiento
significativo, y por lo contrario las ventas anuales disminuyeron en un 14%, porcentaje que coloca
en una posicion financieramente incomoda, obligando a la empresa el andlisis de la situacion e

implementacion de estrategias de mejora para dar aumento en las ventas del siguiente periodo.

Tabla 7. Ventas de la empresa B&C proyectos de ingenieria

Afo Monto en ventas Variacion porcentual de
crecimiento

2012 $ 52,275,496

2013 $ 53,566,149 2%

2014 $ 56,107,184 5%

2015 $ 38,256,844 -14%

Fuente: Elaboracién propia, datos obtenidos de documentos de la empresa B&C proyectos de

ingenieria.

Continuando con el analisis interno de B&C proyectos de ingenieria, se tuvieron en cuenta la
misién y vision, para tener un horizonte claro al cual pretende la empresa dirigirse y para asi poder
definir estrategias que contribuyan al cumplimiento de la vision y el reconocimiento en el mercado.
Dicha empresa se planted como mision “Contribuir al desarrollo econémico tecnoldgico y social
de nuestro pais; prestando servicios de ingenieria mecanica y eléctrica de alta calidad y eficiencia
al alcance de las pequefias, medianas o grandes empresas, utilizando recursos humanos y

tecnologicos colombianos en lo posible, conservando siempre los principios Eticos y Morales.”

Por otro lado, B&C proyectos de ingenieria, dentro de su vision proyecta “En el 2020 “B&C” sera
reconocida en la prestacion de servicios y asesorias en el ambito del Mantenimiento
electromecanico a nivel industrial e incursionara en nuevos mercados brindando cobertura local y
nacional por su confiabilidad y calidad en sus servicios prestados.” Para saber cual es la proyeccion
para el actual afio, asi como para los afios venideros, se realizd una entrevista a el sefior José
Ignacio Bernal, propietario y gerente de B&C proyectos de ingenieria, Bogota, gracias a la

informacidn suministrada se obtuvieron cifras proyectadas de los ingresos esperados en millones
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de pesos mensuales para en actual afio 2016 al afio 2020, dichas cifras pueden verse en la grafica
2.

Respecto a la prestacion del servicio y asesoria mecanica, eléctrica y demas, los clientes no
presentan queja frente al servicio, el personal se encuentra capacitado y con el conocimiento
necesario para llevar a cabo las labores pertinentes, ademas la empresa busca que su talento
humano este en continua mejora por lo cual se interesa en la capacitacion de sus miembros, asi
como su satisfaccion laboral. B&C proyectos de ingenieria reconoce la necesidad de una adecuada
seguridad industrial, pues para operar en la prestacion de sus servicios se requiere de ello, por lo
cual brinda todos los insumos necesarios para la proteccion de la integridad de cada uno de sus
miembros. Lo anterior brinda seguridad y calidad a los clientes con los que trabajan, lo que ha

permitido se fidelicen.

A partir de la informacion suministrada se puede determinar que la variable fundamental por la
cual no se ha dado un crecimiento tan importante en los Gltimos afios, es a razén de la ausencia de
estrategias de marketing, que puedan contribuir a la captacion de nuevos clientes, y asi aumentar

su cuota de mercado.

Grafica 2. Ventas esperadas en millones de pesos para la empresa B&C proyectos de ingenieria
el 2016 a 2020.

61.589.320,26
58.656.495

55.863.329
) i I I I

2016 m2017 m2018 m2019 m 2020

Fuente: elaboracidn propia, a partir de datos obtenidos en la entrevista realizada a José Bernal,

fundador y gerente de B&C proyecto de ingenieria.
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Teniendo en cuenta la informacion suministrada por el sefior José Bernal, el pronostica un
crecimiento del 5% anual, esto teniendo en cuenta como ha venido creciendo el mercado y como
han sido las ventas en los Ultimos afios de la empresa; se realiza una nueva proyeccion de la
evolucion de las ventas esperadas, abarcando el periodo comprendido desde el afio 2021 a 2026
con el fin de obtener datos en millones de pesos (ver grafica 3), que permitan ver como se espera
sean las ventas para este periodo gracias a la aplicacion de estrategias, las cuales permitan un

crecimiento afio a afio.

Grafica 3. Variacion en millones de pesos de las ventas pronosticadas anualmente para la

empresa B&C proyectos de ingenieria.

95.019.663,37

87.981.169,78
81.464.046,10
75.429.672,31
69.842.289,18 l l
64.668.786,27

2021 = 2022 w2023 m2024 w2025 m2026

Fuente: elaboracion propia, a partir de datos obtenidos en la entrevista realizada a José Bernal,

fundador y gerente de B&C proyecto de ingenieria.

A. Descripcion de los servicios

B & C proyectos de ingenieria ofrece soluciones técnicas para su industria, mejorando la
productividad y estado de sus equipos e infraestructura civil de un modo técnico cumpliendo
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con las normas de calidad y seguridad industrial para su satisfaccion, en los servicios detallados
en la tabla 3. Cada uno de los servicios prestados se adecuan a la necesidad y requerimiento de
cada uno de nuestros clientes, por lo cual pueden variar el tiempo de ejecucién, el costo, los

materiales necesarios para la ejecucion.

Tabla 3. Servicios

SERVICIO

Mantenimiento industrial.

Asesorias en procesos y revision de variables.

Automatizacion de procesos industriales.

Disefio bajo necesidades del cliente.

Montaje, calibracion y puesta en marcha de

equipos.

Sistemas de refrigeracion.

Mantenimiento de sistemas 0 equipos

neumaticos e hidraulicos.

Mantenimiento a gas e hidro sanitarios.
Asesorias BPM y HACCP.

Fuente: elaboracion propia.

B. Marca

La marca es un signo distintivo, cuya principal funcion es diferenciar en el mercado a los
productos y/o servicios de una empresa de los de sus competidores. (Asociacion para la defensa
de la marca, 2016).

Para realizar el analisis de marca, se hace referencia a los aspectos que la componen, y por los
cuales se identifica de las deméas compaiiias, entre los cuales se tienen logotipo, imagotipo,

isotipo e isologo. En la ilustracion 3. Se puede ver el imagotipo de la empresa.
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llustracion 3. Marca corporativa de B & C proyectos de ingenieria.

PROYECTOS DE INGENIERIA

Fuente: Imagen suministrada por B & C proyectos de ingenieria

Teniendo en cuenta la percepcion que tiene el ser humano de los colores, el color naranja es un
color célido, que trasmite alegria, jovialidad, es simbolo de triunfo, gloria y vanidad. El color azul,
por su parte es un color frio por excelencia, que transmite fidelidad, sabiduria, pureza, tranquilidad,
ademas de ser uno de los colores de mayor aceptacién universal. (Cervera, 2003). En el logotipo
se expresa la razon social de la empresa haciendo uso de colores naranja y negro, ademas de

expresar el objeto social por medio de la imagen de una rueda en color azul.
A. Fijacion de precios

Respecto a la fijacion de precios B & C proyectos de ingenieria ofrece unos precios al mercado un
poco mas altos a los ofrecidos por los competidores, con los cuales cubre los costes en los que se
incurre en la prestacion de cada servicio y los costes administrativos; al ser un mercado
competitivo y los servicios solicitados variables, los precios que ofrece el mercado se ven
determinados por la calidad, por la atencion ofrecida a los clientes y por los servicios posteriores.
B&C proyectos de ingenieria, ha establecido sus precios por encima de sus competidores, por las
caracteristicas que lo diferencian, una de ellos, el servicio post venta 24 horas. A pesar de ser un
mercado tan competitivo y cambiante, los precios de los servicios en el sector vienen determinados
en muchas ocasiones por los servicios extra que pueden ofrecer las empresas al igual que por la

fidelizacion de los clientes.
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B. Fuerza de ventas

Entendiendo la fuerza de ventas como el conjunto de capital humano o tecnoldgico con el que se
cuenta para llegar a los clientes potenciales y siendo el canal de comunicacion entre la organizacion
y el cliente, se encuentra que B & C Proyectos De Ingenieria no cuenta con personal o tecnologia
dedicada a la comunicacion con los clientes, la persona que cumple este rol, es el mismo gerente,
y en ocasiones la asistente lo cual permite evidenciar una de las falencias existentes en la
captacion de clientes; Se identifica que la tecnologia que en la actualidad se utiliza como medio

de venta, es via telefonica y correo electronico, primando el medio telefonico.
C. Promocion

Respecto a la promocién, la empresa B&C proyectos de ingenieria ofrece a los clientes que se
encuentran en su portafolio tarifas mas bajas a las comparadas con los nuevos clientes, ofrece
seguimiento y un plan de seguimiento a la labor realizada, esto le ha permitido mantener sus

clientes y atraer a nuevos.

D. Estrategias competitivas actuales

la estrategia ‘indica lo que hay que hacer para conseguir lo que desea cada unidad de negocio.
Cada negocio debe disefiar una estrategia genérica para alcanzar sus metas, y ésta debe incluir una
estrategia de marketing, una estrategia tecnoldgica y una estrategia de recursos, todas ellas
compatibles.” (Kotler & Keller, 2006); es importante identificar y desarrollar las o la estrategia
que mejor se adapte a la empresa y la cual le dé garantias de posicionarse frente a sus competidores

del mercado, creando valor, como elemento de diferenciacion.

La estrategia competitiva identificada en B&C proyectos de ingenieria fue la estrategia de enfoque,
la cual segin (Kotler & Keller, 2006) , definen como ‘la concentracion de la empresa en uno o
mas segmentos estrechos del mercado. La empresa llega a conocer estos segmentos en
profundidad, y busca ser lider en costos o diferenciacion dentro del segmento meta.” Se infiere que
la empresa B&C implementa la estrategia de enfoque pues el desarrollo de sus operaciones se

desarrolla en el ambito industrial, en mayor nimero para empresas avicolas, ademas que desde el
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principio se ha planteado desarrollar sus operaciones ante sus competidores diferenciandose e

intentando ofrecer valor agregado en el servicio post venta.
E. Comunicacion actual

Se pudo identificar que la empresa B&C proyectos no cuenta con la publicidad apropiada la cual
logre transmitir y generar recordacion en los clientes. Esto se genera porque la publicidad con la
gue cuentan es muy poca, a continuacion, se puede observar el uso de la publicidad que tiene
actualmente, en la ilustracion 4 y 5 respectivamente muestran el cartel publicitario dentro de sus

instalaciones y los volantes que distribuyen para darse a conocer.

llustracion 4. Cartel publicitario de la empresa B&C proyectos de ingenieria

Fuente: Foto tomada por investigadora



44

llustracion 5. volantes de la empresa B&C proyectos de ingenieria.

Fuente: Foto tomada por investigadora

6.1.2 Andlisis de la situacion externa

En el analisis de la situacion externa, se han tenido en cuenta aspectos como el Econémico, la
situacion competitiva, el posicionamiento en el mercado actual y andlisis del mercado. de los
cuales se obtuvieron datos por medio de fuentes primarias y secundarias, para realizar
el respectivo andlisis.

A. Econdmico

En el aspecto econdmico, la cuidad en Bogota, centro del pais, desarrolla sus actividades en varios
sectores, industrial, manufacturero y servicios, el sector de servicios en los Ultimos afios ha
aumentado sus cifras de crecimiento significativamente, donde las “Asesorias y consultorias son

las principales actividades que jalonan este crecimiento del 11% en el sector servicios de Bogota.”
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(economico D. , 2016). Bogota s ha venido consolidando como una ciudad de servicios, presentado
afio tras afio un crecimiento superior al anterior, ademas de este crecimiento para la economia, la
generacion de puestos de trabajo también ha venido en aumento, presentando un incremento
respecto al anterior afio en empleo total de (4,4%), (Dinero, 2016). las pymes en Colombia son
apoyadas por una serie de politicas gubernamentales, asi como beneficios fiscales, lo que incentiva

aun mas la creacion de empresas que se manejan en el sector.
B. Situacion competitiva

Las empresas que han sido identificadas en el sector, como las mas relevantes, entre el significativo
portafolio de competidores, que ofrecen servicios de asesorias mantenimiento electromecanico son
Techno food S.A.S, IMEIM LTDA, Service-stelle S.A.S, IMA (Industria metalmecanica
alimenticia S.A.S, GIM LTDA vy Citalsa S.A, quienes representan la competencia mas relevante
y fuerte para la empresa debido a que sus actividades se desenvuelven en el mismo mercado, son

las més conocidas por las empresas.

Tabla 8. Principales competidores

Principales competidores Direccion Ubicacion
Carrera 77 # 36 - 33. Medellin, o )
Techno food S.A.S o Medellin, Antioquia, Colombia
Antioquia
Barrio 20 de Julio, Manzana 2 )
IMEIM LTDA Cartagena, Colombia
Lote 1
Service-stelle S.A.S CL52GSUR36AT2 Bogota, Colombia
IMA (Industria
metalmecénica alimenticia Cra35#34A-2 Palmira, Valle, Colombia
S.AS
GIM LTDA Calle 39A Sur NRO.73c-29 Bogota, Colombia
Citalsa S.A CRA 50GG N°12 SUR 07 Medellin, Antioquia, Colombia

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de encuestas realizadas por la investigadora
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Teniendo en cuenta los resultados obtenidos de las encuestas realizadas, se determino que la
participacion porcentual en la cual esta dividido el mercado de servicios de asesoria y
mantenimiento electromecénico, se distribuye de la siguiente manera para las tres principales
competidoras de B&C proyectos de ingenieria, Techno food S.A.S (50%), IMEIM LTDA (30%),
Service-stelle S.A.S (40%), IMA (Industria metalmecanica alimenticia S.A.S (40%), GIM LTDA
(20%) y Citalsa S.A(30%).

Grafica 4.cuota de mercado porcentual

Techno food. .. 550 %)
IMEIM LTDA

Service-stell_..

IMA (Industri_..
2120 %)

GIM LTDA

Citalsa 5.A 3030 %)

Fuente: Elaboracion propia. datos obtenidos de encuestas realizadas.

C. Aspecto demogréfico

La ciudad de Bogota cuenta con una superficie de 1.587 km2 y con una poblacion de 6.763
millones de habitantes. En lo relativo a las empresas, para el afio 20150 “’se registraron en Bogota
273.845 empresas, cifra superior a la reportada el afio anterior en 20.993 unidades empresariales.
Del total, 84,8% eran microempresas, 11,9% empresas pequefias y 3,3% empresas medianas y
grandes. Las localidades que concentraron el mayor niUmero de empresas registradas durante este
periodo fueron: Chapinero (16,9%), Usaquén (14,6%), Suba (12,2%) y Engativa (7,9%).”’

(economico o. d., 2016)
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D. Analisis del mercado y Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Para identificar y establecer las ventajas competitivas de la empresa B&C proyectos de ingenieria,
se utilizo el modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter como técnica de andlisis de mercado, a
través de la cual se miden las cinco variables externas mas relevantes del entorno: la rivalidad de
los competidores actuales o intensidad de la competencia, amenaza de entrada de nuevos
competidores en el mercado, productos sustitutos o alternativos, poder de negociacion de los

proveedores y poder de negociacion de los clientes.

1. Rivalidad de los competidores actuales o intensidad de la competencia.

De acuerdo a lo analizado hasta este momento, se evidencia que el grado de rivalidad de los
competidores en el mercado es agresivo, lo cual es un factor de bastante cuidado a tener en cuenta
por la empresa, puesto que los competidores del sector se encuentran a lo largo del territorio
nacional, muchas de las empresas son de caracter unipersonal, que ofrecen sus conocimientos, lo
que produce no fracasen con tanta frecuencia como lo haria una gran industria; sin embargo estos
elementos anteriormente mencionados pueden también ocasionar baja innovacion, lo que
desencadena que entren competidores extranjeros a cubrir la cuota de mercado que se esta

descuidando.

El mercado ha venido creciendo en los Gltimos afios, por lo cual se debe estar a la vanguardia en
innovacion y conocimiento para seguir siendo competitivo, la importancia de esto radica en que la

demanda asi lo exige y esto ayudara a la permanencia de la empresa.

2. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

La demanda de los servicios ha venido en aumento en los Gltimos afios, se atribuye esto a los

trataos de libre comercio celebrados con mercados del mundo, ya que las industrias en busca de

estar a la vanguardia tecnologica y ser competitivos en el mercado internacional requieren ser
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asesorados en la apertura de nuevas lineas y en la ampliacion de sus instalaciones. Pese que la
apertura de los mercados a ayudado al crecimiento del sector, el pais no tiene en cuenta modelos
internacionales para las legislaciones y constantemente se introducen nuevas exigencias, mas
requisitos y mas certificaciones que no tienen en cuenta la realidad del sector y que muchas veces
logran el efecto contrario al que pretenden combatir, haciendo que la empresa se vea en cierto
grado mas afectada por otras que actuan en la informalidad que por empresas que cumplen con
todas las normas legales.

La empresa B&C proyectos de ingenieria, no desarrolla economias de escala, el factor
diferenciador lo lleva a cabo por medio de variables intangibles enfocadas al servicio al cliente,
calidad de los servicios, conocimiento justo a la medida de lo ofrecido, servicio post-venta 24

horas y precios si bien algo mas altos que los ofertados por los competidores.

3. Productos sustitutos o alternativos

El grado de amenaza que representan los productos sustitutos es minimo, lo que indica cierta
ventaja en el mercado en un futuro proximo, debido a que la diferenciacion en oferta de servicios
es minima, dando la oportunidad de marcar la diferencia a través de la experiencia del servicio, el

cémo lo perciben los consumidores.
4. Poder de negociacion de los proveedores

El grado de negociacion que tienen los proveedores es minimo, puesto que nuestros proveedores
son personas 0 empresas dedicadas a la venta de repuestos que segun sea el caso de servicio
prestado varia, este mercado es bastante amplio, ademas gran parte de los elementos requeridos
pueden ser fabricados a nivel nacional o importados, lo que hace sea mas competitivo el precio de

los mismos.
5. Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion que tienen los clientes es bastante alto, ellos son quienes imponen las
condiciones para tomar el servicio que ofrece la empresa, esto se debe en gran medida a que los
competidores brindan un portafolio poco diferenciado, sin embargo, el mercado es amplio lo cual

no afecta significativamente y permite satisfacer la oferta.
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En este apartado se hace uso de las matrices DOFA, Matriz de evaluacion del factor interno
(MEFI), Matriz de evaluacion del factor externo (MEFE), Matriz del Perfil Competitivo (MPC) y

Cinco Fuerzas de Porter, como herramientas de diagndstico, para identificar cada uno de los

factores a nivel interno (Fortalezas y Amenazas), y los factores a nivel externo (Amenazas y

Oportunidades) que influencian directamente a la empresa. Posteriormente se podra determinar los

objetivos y las estrategias de marketing.

6.2.1 Matriz DOFA

A continuacion, la matriz DOFA, donde se realiz6 el anélisis de cada factor, Fortalezas, Amenazas,

Debilidades y Oportunidades.

Tabla 9. Matriz DOFA

Andlisis

1.El nivel de pérdida de clientes
es bajo, con respecto a lo
presentado en el sector

2. El nivel de satisfaccion de los
Fortalezas clientes es alto frente a los
niveles de satisfacciones que se

presentan en el sector

3. Personal técnico calificado y

apto

la empresa cuenta con un talento
humano calificado y apto, con la
experiencia 'y  conocimiento
necesarios para llevar a cabo los
servicios  ofrecidos, esto ha
permitido que los clientes tengan un
nivel de satisfaccion alto respecto
de la satisfaccion que se presenta en

el sector.




4. Experiencia y conocimiento
de las actividades y servicios

ofrecidos

5. La empresa ofrece soluciones
justas y acordes a cada necesidad

del cliente
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Debilidades

1. Publicidad insuficiente del

servicio a nivel local o nacional

2. El portafolio de clientes es
limitado

3. Los precios son mayores
respecto a los ofrecidos por la

competencia.

la empresa no tiene definidas
estrategias de marketing, lo cual ha
llevado a que se pierdan clientes
potenciales, ademas de esto los
precios que ha establecido la
empresa son mayores a los de la
competencia lo cual ocasiona

pérdida de clientes.

Oportunidades

1. amplio mercado potencial

objetivo

2. expandir la linea de servicios
para satisfacer en mayor medida

las necesidades de los clientes.

3. crecimiento del mercado

constante.

4. Eliminacién de barreras
comerciales en mercados

foraneos atractivos.

el  sector servicio  presenta
crecimiento constante a raiz de la
apertura de nuevos mercados
gracias a la firma de tratados
comerciales, eliminacién de
barreras comerciales y legales en el
pais y a nivel internacional y de
incentivos para la creacién de
industrial, la empresa debe y puede
centrar sus esfuerzos en la
ampliacién de su linea de servicios,
la capacitacion de sus empleados y
en publicidad, para abarcar mayor

mercado.

Amenazas

1. Competencia desleal
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2. Las fluctuaciones en el precio
del délar inciden en la | €l crecimiento del mercado trae

volatilidad de precios de los consigo mayor competencia para la
articulos 0 refacciones | €Mpresa y mucha de esta puede

necesarias para las labores entrar en el juego desleal y afectar a

. . la empresa, sumado a esto al haber
3. alto nivel e competidores

presencia de mas competidores, los

4. cambio en las necesidades y | ¢jiontes adquieren un poder de

gustos e los compradores negociacion lo que no es tan

5. creciente  poder  de | penéfico, porque aqui se pude dar la
negociacion de clientes y/o | competencia desleal.

proveedores.

Fuente: Elaboracion propia.

6.2.2 Matriz de diagnostico y evaluacion del factor interno MEFI

A partir de la informacion suministrada por parte de la gerencia de B&C proyectos de ingenieria,
se identificaron fortalezas y debilidades de la empresa que se pueden observar en la tabla 7. La
elaboracion de esta matriz tiene como objetivo analizar las variables identificadas como fortalezas
y debilidades, a las cuales les fue asignado un valor de peso segun el grado de impacto para la
empresa, se tuvo en cuenta un rango de 0.0 a 1.0, en el cual se representa la variable que no tiene
gran impacto con una calificacion tendiente a 0.0, y la variable que se cataloga de gran impacto se
representa con una calificacién tendiente a 1.0. De igual forma, se asign6 una calificacion de 1 o
2 para las variables que conforman las debilidades, siendo 1 las debilidades de mayor importancia
y 2 una debilidad de menor importancia, también se asigné una calificacién de 3 o0 4 para las
variables que hacen parte de las fortalezas, siendo 3 una fortaleza de menor importancia y 4 una

fortaleza mayor.

Por medio de la multiplicacion del valor del peso y la calificacidn de las variables, se logré obtener
un total ponderado, el cual representa la debilidad o fortaleza que hace parte de la empresa a nivel

interno. Para lo cual, el total ponderado se puede ubicar en un rango de 1 a 5, en donde, el promedio
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es representado con 2.5, por lo que un resultado que esté por debajo del promedio indica que la
empresa se encuentra débil a nivel interno, mientras que un resultado superior a 2.5 indica que la

empresa es fuerte internamente.

Tabla 10. Matriz MEFI para la empresa B&C proyectos de ingenieria

. ., . » L Resultado
Matriz de evaluacion de factores internos | Ponderacién | Calificacion
ponderado

1.El nivel de pérdida de
clientes es bajo, con
0.05 3 0.15
respecto a lo presentado en

el sector

2. El nivel de satisfaccion
de los clientes es alto frente
a los niveles de 0.1 4 0.4
satisfacciones  que  se

presentan en el sector

Fortalezas —
3. Personal técnico
- 0.2 4 0.8
calificado y apto

4. Experiencia y
conocimiento  de las
o o 0.25 4 1
actividades 'y  servicios

ofrecidos

5. La empresa ofrece
soluciones justas y acordes 0.1 3 0.3
a cada necesidad del cliente
1. No hay publicidad

Debilidades | suficiente del servicio a 0.1 1 0.1

nivel local o nacional
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2. El portafolio de clientes
o 0.1 2 0.2
es limitado
3. Los precios son mayores
respecto a los ofrecidos por 0.1 1 0.1
la competencia.
Total 1 3.05

Fuente: Elaboracion propia.

La matriz (MEFI), arrojé como resultado un total ponderado de 3.05, lo cual indica que esta por
encima del promedio, esto significa que B&C proyectos de ingenieria, es una organizacion
poseedora de una fuerte estructura interna, con algunas cosas por mejorar, la mas evidente por su
alto grado de afectacion al crecimiento financiero para la empresa es la ausencia de estrategias de
marketing. Respecto a las fortalezas, el conocimiento y la experiencia son los factores mas fuertes,
lo que ha permitido se consoliden fuertemente fidelizando los clientes con los que cuenta
actualmente, dejando clara la importancia de minimizar las debilidades y sacar mayor provecho

de las fortalezas.

6.2.3 Matriz de diagndstico y evaluacion del factor externo MEFE (Matriz de factores

externos)

A través de informacidn suministrada por parte del gerente de B&C proyectos de ingenieria, de
encuestas y de fuentes secundarias, se lograron identificar oportunidades y amenazas de la empresa
las cuales se ven reflejadas en la tabla 8, en la cual, haciendo uso de las oportunidades y amenazas

encontradas, se elaboré una Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE).

La elaboracion de la matriz tuvo como objetivo analizar las variables identificadas como
oportunidades y amenazas, a las cuales les fue asignado un valor de peso de acuerdo a su impacto,
se tuvo en cuenta una ponderacién para cada factor que oscila entre 0.0 (sin importancia) y 1.0
(muy importante) La ponderacion asignada a cada factor muestra la importancia relativa de dicho

factor. La sumatoria de todas las ponderaciones dadas a los factores debera ser de 1.0. De igual
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manera, se asignd una calificacion de 1 a 2 para las variables que conforman las amenazas, siendo
1 la amenaza de mayor importancia y 2 la amenaza de menor importancia, asi como también se
asigno una calificacion de 3 a 4 para las variables que hacen parte de las oportunidades, siendo 3
una oportunidad de menor importancia y 4 una oportunidad mayor. Por medio del valor de peso y
la calificacion de las variables, se logro obtener un total ponderado, el cual representa la tendencia
hacia una fuerte o debil posicion externa de la empresa. Para lo cual, el total ponderado en
promedio es representado con 2.5, por lo que un resultado que esté por debajo del promedio indica
que la empresa se encuentra débil a nivel externo, mientras que un resultado superior a 2.5 indica

que la empresa es fuerte externamente.

Tabla 11. Matriz MEFE para la empresa B&C proyectos de ingenieria.

Matriz de evaluacion de factores y L resultado
) ponderacion | Calificacion
internos ponderado

1. amplio mercado
) o 0.05 3 0.15
potencial objetivo

2. expandir la linea de
servicios para

satisfacer en mayor
) 0.15 4 0.6
medida las

necesidades de los

Oportunidades )
clientes.

3. crecimiento del
0.07 4 0.28
mercado constante.

4. Eliminacién de
barreras comerciales
] 0.15 4 0.6
en mercados foraneos

atractivos.

1. Competencia
Amenazas 0.15 1 0.15
desleal




2. Las fluctuaciones

en el precio del dolar
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inciden en la
volatilidad de precios
] 0.2 0.2
de los articulos o
refacciones
necesarias para las
labores
3. alto nivel e
) 0.1 0.2
competidores
4. cambio en las
necesidades y gustos 0.08 0.16
e los compradores
5. creciente poder de
negociacion de
) 0.05 0.1
clientes y/o
proveedores.
Total 1 2.44

Fuente: Elaboracion propia.

La matriz (MEFE), arrojo como resultado un total ponderado de 2.44, lo cual indica que esta por

debajo del promedio, significando para la empresa B&C proyectos de ingenieria que se encuentra

en una posicién débil a nivel externo, la empresa debe generar un aprovechamiento mas alto de

sus oportunidades para lograr minimizar las amenazas, y asi lograr una posicion fuerte a nivel

externo. Se identifico que las oportunidades mas representativas son la expansion de linea de

servicios junto a la eliminacion de barreras comerciales, e lo cual si se ve de manera conjunta es

una grandisima oportunidad de entrar a nuevos mercados y ademas con nuevos Servicios,

permitiendo ser méas reconocidos y tener un crecimiento de mercado y de ventas, en cuanto a la

oportunidad de menor importancia se encuentra, el amplio mercado potencial. Por otro lado entre

las amenazas identificadas, la que mas afecta es la volatilidad en las divisas, pues muchos de los
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servicios incluyen la adquisicion de piezas provenientes del exterior, también se identifica el
cambio en las necesidades y gustos de los compradores como una amenaza, pues esto minimizaria
mercado afectando seriamente la empresa; el cambio en los mercados puede conllevar a que los
clientes y/o proveedores aumenten su poder de negociacion, por lo cual genera una amenaza, de

menos importancia.

6.2.4 Matriz del perfil competitivo (MPC)

La elaboracidn de la Matriz del Perfil Competitivo fue elaborada para identificar las fortalezas y
debilidades particulares de los tres principales competidores de B&C Proyectos de Ingenieria
como se presenta a continuacién en la tabla 12. Para su elaboracion fueron identificados los
factores de éxito, Portafolio de servicios, Prestigio o fama, Conocimiento o experiencia, Publicidad
y Competitividad en precios; a las cuales les fue asignado un valor de peso de acuerdo a su
importancia, se tuvo en cuenta una ponderacion para cada factor que oscila entre 0.0 (sin
importancia) y 1.0 (muy importante). La sumatoria de todas las ponderaciones dadas a los factores
debera ser de 1.0. De igual manera, se asignd una calificacién de 1 a 2, siendo 1 la debilidad grave
y 2 la debilidad menor, asi como también se asigno una calificacion de 3 a 4, siendo 3 una fortaleza
menor y 4 una fortaleza importante. Por medio del valor de peso y la calificacion de las variables,
se logro obtener un total ponderado, el cual indica que el resultado mas alto refleja el competidor

mas amenazador y el menor al méas débil.



Tabla 12. Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

Matriz del Perfil Competitive (MPC)

Factor clave

(IMA)Industria Metalmecanica

B&C Provectos de

el exito ponderacion Techno Food 5.A.S Service-stelle S.AS Afimenticia Ingenieria
clasificacion Resultado Clasificacion Resultado Clasificacion Resultado Clasificacion Resultado
ponderado ponderado ponderado ponderado
Portafolode | 5 3 1 3 0.75 4 1 3 0.75
servicios
Prestigio o 0.2 1 08 3 0.6 4 08 3 0.6
fama
Experienciao | 3 0.6 3 0.6 4 0.8 4 08
conocimiento
Publicidad 0.25 3 0.75 2 0.5 3 0.75 1 0.25
Competitvidad| ;| 3 03 3 03 3 03 3 03
en precios
Total 1 345 2.75 3.65 2.7

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos a través de informacion segundaria.
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La matriz del Perfil Competitivo, arroj6 como resultado un total ponderado de 2.7, para B&C

Proyectos de Ingenieria, 3.45 para Techno Food S.A.S, 2.75 para service-stelle S.A.S y 3.65 para

(IMA) Industria Metalmecénica Alimenticia S.A.S, lo cual nos indica que B&C es el competidor

menos amenazante frente a los tres principales competidores analizados, mientras que (IMA)

Industria Metalmecénica Alimenticia S.A.S es el competidor mas amenazante.

Lo anterior significa para B&C que debe generar un aprovechamiento mas alto de su oportunidades

y fortalezas para lograr ser mas competitivo ante sus rivales. Se puede observar que el factor de

éxito que afecta en gran medida a la empresa es la publicidad, por lo cual es necesario se realicen

cambios ante este factor y mejorarlo, lo cual permitird ser mas visible en el mercado.

6.3 Objetivos estratégicos propuestos

Los objetivos que se establecen a continuacion deben estar alineados con la mision, vision y con

el plan estratégico de la empresa, ademas de estar en concordancia con los aspectos de se requieren
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mejorar para la empresa, es por ello que, y con sugerencia del sefior José Bernal, gerente y
propietario de B&C proyectos de ingenieria, se establecieron objetivos enfocados a los aspectos
que mas relevancia tienen, le incrementar el porcentaje de mercado que se tiene actualmente, la

captacion y retencion de clientes y por Gltimo el reconocimiento y posicionamiento de la empresa.

Los objetivos estratégicos de marketing que han sido formulados para la empresa B&C proyectos

de ingenieria son:

e Mejorar la notoriedad y la imagen de la marca para el afio 2018
e Fidelizar a los clientes

e Mejorar los margenes de ventas para el primer semestre del afio 2018

6.4 Estrategias de marketing propuestas

Luego de definir los objetivos estratégicos para el plan de marketing, se podran establecer las
estrategias de marketing que permitan se alcancen los objetivos propuestos. Teniendo en cuenta lo
anteriormente realizado (analisis, diagnostico y objetivos), las estrategias a desarrollar estaran
dirigidas al mejoramiento de los servicios, la comunicacion y apertura de nuevas lineas de

productos y/o servicios.

6.4.1 Matriz DOFA - Estrategias

A través de la matriz DOFA, como herramienta para realizar una evaluacion de los factores fuertes
y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su
evaluacion externa, es decir, las oportunidades y amenazas; Se cruzaran las variables que
componen la matriz, con la finalidad de crear estrategias que permitan maximizar las fortalezas y
las oportunidades (FO), otras que maximicen las fortalezas y minimicen las amenazas (FA), la
minimizacién de las debilidades y el aprovechamiento de las oportunidades (DO) y la

minimizacion de las amenazas y las debilidades(DA), que son expuestas a continuacion
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Tabla 13. Matriz de cruce — Estrategias F.O

PROYECTOS DE INGENIERIA

FORTALEZAS

1.El nivel de pérdida de clientes es bajo, con

respecto a lo presentado en el sector
2. El nivel de satisfaccion de los clientes es alto
frente a los niveles de satisfacciones que se
presentan en el sector.

3. Personal técnico calificado y apto.
4. Experiencia y conocimiento de las actividades
y servicios ofrecidos.
5. La empresa ofrece soluciones justas y acordes

a cada necesidad del cliente

OPORTUNIDADES

Estrategias F.O

1. amplio mercado potencial objetivo
2. expandir la linea de servicios para satisfacer
en mayor medida las necesidades de los
clientes.

3. crecimiento del mercado constante.
4. Eliminacion de barreras comerciales en

mercados foraneos atractivos.

1. ocupar lineas de mercado no ocupadas por la
competencia

2. ampliar la gama de servicios

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14Matriz de cruce — Estrategias F.A

PROYECTOS DE INGENIERIA

FORTALEZAS

1.El nivel de pérdida de clientes es bajo, con

respecto a lo presentado en el sector
2. El nivel de satisfaccion de los clientes es alto

frente a los niveles de satisfacciones que se

presentan en el sector.
3. Personal técnico calificado y apto.
4. Experiencia y conocimiento de las
actividades y servicios ofrecidos.

5. La empresa ofrece soluciones justas y
acordes a cada necesidad del cliente

AMENAZAS

Estrategias F.A

1. Competencia desleal
2. Las fluctuaciones en el precio del dolar
inciden en la volatilidad de precios de los
articulos o refacciones necesarias para las
labores

3. alto nivel e competidores
4. cambio en las necesidades y gustos e los
compradores

5. creciente poder de negociacion de clientes

y/o proveedores.

1. disefiar planes de servicio al cliente, para
fidelidad

acuerdos de exclusividad con

mantener la
2. firmar

proveedores o distribuidores

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 15. Matriz de cruce — Estrategias D.O

PROYECTOS DE INGENIERIA

DEBILIDADES

1. Publicidad insuficiente del servicio a nivel local
0 nacional
2. El portafolio de clientes es limitado
3

. Los precios son mayores respecto a los ofrecidos

por la competencia.

OPORTUNIDADES

Estrategias D.O

1. amplio mercado potencial objetivo
2. expandir la linea de servicios para
medida las

satisfacer en mayor

necesidades de los clientes.
3. crecimiento del mercado constante.
4. Eliminacion de barreras comerciales

en mercados foraneos atractivos.

1. utilizacion de mas medios publicitarios, y
comunicacion

2. Elaborar una base de datos de los clientes
actuales, con toda la informacion y hacerles
seguimiento
3. realizar un sondeo de posibles clientes,

determinando necesidades y deseos actuales.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 16. Matriz de cruce — Estrategias D.A

PROYECTOS DE INGENIERIA

DEBILIDADES

1. Publicidad del
servicio a nivel local o nacional
2. El

limitado

insuficiente

portafolio de clientes es

3. Los precios son mayores respecto
a los ofrecidos por la competencia.

AMENAZAS

Estrategias D.A

1. Competencia desleal
2. Las fluctuaciones en el precio del délar inciden en
la volatilidad de precios de los articulos o refacciones
labores

necesarias las

3. alto

para
nivel e competidores
4. cambio en las necesidades y gustos e los
compradores

5. creciente poder de negociacion de clientes y/o

proveedores.

1. Busqueda de alianzas estratégicas

2. fortalecimiento de marketing mix

Fuente: Elaboracién propia

6.4.2 Estrategias de posicionamiento
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para cumplir el primer objetivo planteado, mejorar la notoriedad del servicio y la imagen de la

marca para el afio 2018 de la empresa B&C proyectos de ingenieria, se proponen las siguientes

estrategias:



Tabla 17. Estrategia Posicionamiento

ESTRATEGIA

FINALIDAD

Hacer inversién en comunicacion

Aumentar los medios por los cuales se da a
conocer en el mercado, para mejorar la
imagen y notoriedad de la empresa, por este

medio logar capturar mas clientes

Resaltar la Calidad del servicio

Prestar los servicios con calidad junto a un
buen servicio al cliente permitird que la
empresa sea recomendada ante otros
consumidores de servicios, esto hard que

seamos reconocidos alin mas en el mercado.

Fuente: Elaboracion propia.

6.4.3 Estrategia de fidelizacion
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Para cumplir el segundo objetivo planteado, Fidelizar a los clientes de la empresa B&C proyectos

de ingenieria, se proponen las siguientes estrategias:

Tabla 18. Estrategia de Fidelizacién

ESTRATEGIA

FINALIDAD

Aumentar la satisfaccién de los clientes

La satisfaccion de los clientes en la
prestacion de los servicios permitira que
sientan el compromiso que tiene la empresa
con ellos, de esta manera volveran a tomar
el servicio, hablaran y recomendaran su

experiencia a otros.




Identificar las necesidades y gustos de

nuestros clientes

Tener claro las expectativas y necesidades
del mercado ayudara a saber qué aspectos
se deben mejorar y cuales ya no estan a la

vanguardia.

Fuente: Elaboracion propia.

6.4.4 Estrategia de ventas
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Para cumplir el tercer objetivo planteado, Mejorar los margenes de ventas para el primer semestre

del afio 2018 de la empresa B&C proyectos de ingenieria, se proponen las siguientes estrategias:

Tabla 19. Estrategia de Ventas

ESTRATEGIA

FINALIDAD

Fijar politica de precios

Tener precios que sean capaces de cubrir
los gastos y costos de la empresa, un
margen que deje ganancia y ademas sean
atractivos a los clientes permitiran

aumentar las ventas para el afio 2018.

Fijar politicas de pago

Una buena politica de pago permitira llevar
control sobre las cuentas por cobrar,
ademas al tener claro esto, el cliente tendra
menor poder sobre la contratacion de los

Servicios.

Fuente: Elaboracion propia.



6.5 Plan de accion

Se presentan los siguientes planes de accion con el proposito de alcanzar los objetivos planteados

a través de la ejecucion de las estrategias, las cuales estan enfocadas al mejoramiento de los

servicios, la comunicacion y apertura de nuevas lineas de manera organizada y concreta para que

la empresa B&C proyectos de ingenieria tenga conocimiento de las actividades que es necesario

lleve a cabo para dar cumplimiento con los sugerido.

6.5.1 Plan de accion de estrategia de posicionamiento

Tabla 20. plan de accion de estrategias de posicionamiento

Mejorar la notoriedad y la imagen de la marca para el afio 2018

conocer los atributos de sus servicios

objetivo del plan: Lograr que la empresa sea reconocida en el mercado, dando a

locales (volantes impresos y digitales,

ESTRATEGIA ACCIONES RESPONSABLE
Establecer un presupuesto para la
comunicacion de B&C proyectos de Directivo
ingenieria

Hacer inversion en investigar los canales y medios de o

L o directivo

comunicacion comunicacion idéneos

realizar publicaciones en medios Persona

especializada en

pagina web) mercadeo
) ~ | Enfoque de servicio personalizados Todos los

Resaltar la Calidad del servicio
prevente y post venta empleados

Fuente: Elaboracién propia




6.5.2 Plan de accion de estrategia de fidelizacion

Tabla 21. Plan de accidn de estrategia de fidelizacion
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Fidelizar a nuestros clientes

Objetivo del plan: hacer que los clientes sean leales a la empresa

ESTRATEGIA ACCIONES RESPONSABLE
Identificar los motivos d
_ y insatisfaccion de los clientes, Directivo
Aumentar la satisfaccion de los o )
) seguimiento a los clientes
clientes -
Disefiar y poner en marcha un plan de o
. ) . Directivo
mejora en la calidad del servicio
Elaborar una base de datos de los o
Directivo

Identificar las necesidades y

gustos de nuestros clientes

clientes

Establecer comunicacion directa y
constante con los clientes para

determinar expectativas y necesidades

Directivo con apoyo

de asistente

Fuente: Elaboracién propia

6.5.3 Plan de accidén de estrategia de ventas

Tabla 22.Plan de accion de estrategia de ventas

Mejorar los margenes de ventas para el primer semestre del afio 2018

Objetivo del plan: General un aumento de las ventas segun lo proyectado por la

gerencia

ESTRATEGIA

ACCIONES

Responsable




Establecer los precios segun sea

Creacion de nuevas

lineas de servicio

mercado y adaptarnos a ellas

y . estipulado por el mercado, siendo Directivo
Fijar politica de .
_ competitivos
precios i _ _
Realizar seguimiento a las politicas y o
] _ Directivo
adaptarlas segun sea necesario
Realizar contraofertas por prorroga a
los clientes cuando los contratos Directivo
By i finalicen.
Fijar politicas de pago _
Establecer las politicas de pago, luego
de revision de comportamiento del Directivo
mercado.
Investigar nuevas tendencias en el o
Directivo

Elaborar la viabilidad de cada nuevo
servicio, en cuanto a mercado, precios,

capacidad de la empresa

Directivo en apoyo

de los empleados

6.6 Presupuesto

Fuente: Elaboracién propia

PRESUPUESTO
ESTRATEGIA ACCIONES
ESTIMADO

Establecer un presupuesto para la

_ _ comunicacion de B&C proyectos

Hacer inversion en ) o
L de ingenieria $ 1,700,000.00
comunicacion : i i

investigar los canales y medios de
comunicacion idoneos
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realizar publicaciones en medios
locales (volantes impresos y

digitales, pagina web)

Enfoque de servicio

Resaltar la Calidad del | personalizados prevente y post 200,000.00
servicio venta
Estrategia de Fidelizacion
Identificar los motivos de
insatisfaccion de los clientes,
Aumentar la o ]
) . seguimiento a los clientes
satisfaccion de los _ 800,000.00
) Disefiar y poner en marcha un
clientes ) _
plan de mejora en la calidad del
servicio
Elaborar una base de datos de los
- clientes
Identificar las _
) Establecer comunicacion directa y
necesidades y gustos de ) 500,000.00
) constante con los clientes para
nuestros clientes ) )
determinar expectativas y
necesidades
Estrategia de ventas
Establecer los precios segln sea
estipulado por el mercado, siendo
Fijar politica de competitivos
_ i _ 700,000.00
precios Realizar seguimiento a las
politicas y adaptarlas segin sea
necesario
Realizar contraofertas por
Fijar politicas de pago | prorroga a los clientes cuando los 700,000.00

contratos finalicen.
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Establecer las politicas de pago,
luego de revision de

comportamiento del mercado.

Creacion de nuevas

Investigar nuevas tendencias en el

mercado y adaptarnos a ellas

Elaborar la viabilidad de cada

. . . $ 1,000,000.00
lineas de servicio nuevo servicio, en cuanto a
mercado, precios, capacidad de la
empresa
TOTAL S 5.600.000,00

Fuente: Elaboracion propia
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Conclusiones

e La realizacion de un anélisis diagnostico del estado actual de la empresa tanto a nivel
interno como externo por medio del desarrollo de herramientas de analisis como matriz
DOFA, cinco fuerzas de Porter, MEFI, MEFE Y PMC permitio establecer que la empresa

B&C Proyectos de ingenieria necesita la implementacién de un plan de marketing.

e Laelaboracion de este trabajo de grado permitio cumplir con el objetivo propuesto al inicio
del proceso, buscar debilidades de la empresa B&C Proyectos de ingenieria y buscar la

solucion a estas.

e Se observa que los servicios ofrecidos por B&C Proyectos de ingenieria y las empresas
competidoras no son muy diferenciados, por lo cual el valor agregado es el que marca la
diferencia.

e EIl sector servicios vine en costrante crecimiento, por lo cual es importante elaborar
estrategias que permitan a B&C Proyectos de ingenieria aumentar su cuota de mercado, asi

como estar en constante capacitacion, para estar a la vanguardia.
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Recomendaciones

El desarrollo del presente trabajo permitié conocer a B&C Proyectos de Ingenieria como una
empresa con debilidades, pero también con fortalezas, con oportunidades que debe tener en cuenta

para aprovechar y sacar ventaja de ellas, es por lo anterior que se recomienda:

o Implementar el plan de marketing actualmente desarrollado aqui, teniendo en cuenta los

ajustes y/o correcciones que sean necesarias.

e Implementar una persona encargada del mercadeo, quien pueda ejecutar eficazmente los
procesos relacionados en la consecucidn de clientes, quien este en capacidad de establecer

una planeacion que ayude al posicionamiento e B&C Proyectos de ingenieria.

e Disefar la pagina web de la empresa B&C Proyectos de ingenieria, con el propdsito de

aumentar su reconocimiento y ampliar su comunicacion con los actuales y futuros clientes.

e Realizar investigacion de nuevas tendencias de mercado y asi ampliar los servicios, ademas
abrir una nueva linea donde se comercialicen productos con el apoyo de personas

conocedoras del tema, técnicos.

e Realizar planes de capacitacion dirigidos al servicio al cliente, ademas del incentivo de

actualizaciones académicas para los empleados.
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Anexos

Anexos 1. Resultados encuestas

Su empresa pertenece al sector?

W Seclor avicola

i Seclor camico

@ Sacior alimenios

iy Industria petroguimica
i Oiro

cuales de las siguientes empresas ha solicitado servicios?

Techno food... 5 (50 %)

IMEIM LTD A 3130 %)

Servica-ghel 440 %)
IMA, (Industri 4 (40 %)
GIM LTDA 2 (20 %)
Citalsa S.A 3130 %)
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A través de que medios adquiere el servicio de mantenimiento y/o asesoria?

telefonico 10 (100 %)
pagina web 5 (50 %)
directament 1{10 %)
] i 2 3 4 5 ] 7 ] ] 10

Con que frecuencia solicita y/o requiere servicios de mantenimiento para sus
equipos?

¥ semanal
¥ Quincenal
i Mensual
@ semastral
W oiro, cual?
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(-}

Cual de estas variables lo llevan a calificar en forma negativa el servicio

El valof eto
Lo% bemgas
L3 Caniad O

L3 Sendin

Al contratar un servicio de asesoria y/o mantenimiento electromecanico, qué
importancia tiene la calidad
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Al contratar un servicio de asesoria y/o mantenimiento electromecanico, qué
importancia tiene el precio

4 (40 %)

Al contratar un servicio de asesoria y/o mantenimiento electromecanico, qué
importancia tiene |a imagen corporativa

5150 %)
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En donde se encuentra ubicado el proveedor de servicios de mantenimiento
y/0 asesores?

@ Bogota
@ Fuera de bogota

con cuantos proveedores de servicios en mantenimiento y/o asesoria
cuenta?

& Entre 1-2
@ Enitra 3-5
& Masdes

Las empresas proveedoras de servicios a las cuales solicita atencion, le
ofrecen facilidades de pago?

®s
® No
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