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Resumen

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo disefiar la Elaboracion de un
Plan Estratégico para el posicionamiento del nombre de la empresa constructora
BALCOM Construcciones S.A. en la ciudad de Guayaquil, debido a su baja
participacion dentro del mercado local. Uno de los mayores problemas de la empresa
BALCOM Construcciones S.A. es no contar con una planificacion ni desarrollo de
marketing estratégico que le permita obtener ventajas competitivas dentro del
mercado local, por consiguiente, su escaso posicionamiento como marca; ademas del
ingreso de nuevos competidores como otros factores externos que afectan al sector
de la construccion. Se describio la situacion actual de la constructora BALCOM
Construcciones S.A. por medio del analisis de los factores internos y externos que
afectan el desarrollo eficaz de la empresa; ademas se realiz6 un andlisis de FODA
para lograr identificar las fortalezas y debilidades. Con la metodologia de investigacion
aplicada en el proyecto, se evidencié la importancia de potenciar la imagen corporativa
de la constructora BALCOM Construcciones S.A. con la finalidad de lograr el

posicionamiento de la marca en el mercado de la ciudad de Guayaquil.

Palabras claves: planificacion, marketing, ventajas competitivas, posicionamiento,
construccion, BALCOM, marca.
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Abstract

The present work of this research is to design a Strategic Plan for the positioning of
the name of the construction company BALCOM Construction S.A. in the city of
Guayaquil, due to its low participation in the local market. One of the biggest problems
of BALCOM Construction S.A. it is not to have a planning or development of strategic
marketing that allows you to obtain competitive advantages within the local market,
consequently, its scarce positioning as a brand; in addition to the entry of new
competitors as other external factors that affect the construction sector. The current
situation of the construction company BALCOM Construction S.A. through the analysis
of internal and external factors that affect the effective development of the company;
In addition, a SWOT analysis was carried out to identify the strengths and weaknesses.
With the research methodology applied in the project, the importance of enhancing the
corporate image of the construction company BALCOM Construction S.A. in order to

achieve the positioning of the brand in the market of the city of Guayaquil.

Keywords: planning, marketing, competitive advantages, positioning, construction,
BALCOM, brand.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

La industria de la construccion se ha convertido en los ultimos afios en uno de los
principales motores para el desarrollo econémico y social del Ecuador, porque
dinamiza el comercio y las industrias del pais; sin embargo, el sector de la
construccion ha tenido dificultades y presiones economicas en estos ultimos tres afos
debido a la escasa inversion por parte del sector publico, las imposiciones con
respecto a las Leyes de Herencia y Plusvalia y la falta de liquidez proveniente de la
caida del precio del petroleo.

La constructora BALCOM Construcciones S.A., tiene 4 afios dentro de la industria
de la construccion en la ciudad de Guayaquil dedicados al &mbito de la ingenieria,
construccion, supervision de obras y gerenciamiento de proyectos, sin embargo, se
ha diagnosticado que carece de participacion en el mercado. Cabe mencionar que en
este proyecto se muestra la importancia de elaborar un adecuado Plan Estratégico
para el posicionamiento del nombre de la empresa constructora BALCOM
Construcciones S.A. con el objetivo de que la marca sea posicionada en el mercado

local y al mismo tiempo contribuya con el crecimiento y desarrollo de la compafiia.

En el capitulo 1 se menciona la introduccion, el planteamiento de problema, la
formulaciéon del problema, el objetivo general y los objetivos especificos, la
justificacion, la hipétesis y las limitaciones que actualmente tiene la constructora
BALCOM S.A.; para luego analizar una propuesta para elaborar el Plan Estratégico
para el posicionamiento del nombre de la empresa BALCOM Construcciones S.A. y
adquirir un objetivo especifico y mas satisfactorio. Se plantea la siguiente hipétesis: Si
se elabora un Plan Estratégico para el posicionamiento del nombre de la empresa
BALCOM Construcciones S.A., se podra posicionar la marca de la constructora
BALCOM Construcciones S.A.

En el capitulo 2, se desarroll6 el marco teérico utilizando para la empresa el
analisis Pestel para el estudio del macro-entorno donde se desenvuelve la empresa
BALCOM Construcciones S.A. y determinar qué factores externos generan un gran

impacto en el desarrollo de la constructora, el respectivo analisis estructural utilizando



las 5 Fuerzas de Porter como herramienta para identificar el nivel de competencia que
existe dentro del sector de la construccion. Se realizé el analisis del micro-entorno,
donde se obtuvo informacion acerca de la capacidad productiva de la constructora, su
nivel de participacion dentro del mercado de la ciudad de Guayaquil, capital humano

e innovacion tecnoldgica.

Finalmente, en este capitulo, se muestra el analisis del Marketing Mix de las 4P,
el marco tedrico de marca y de tecnologia; ademas el estudio de los factores que
inciden y poseen relevancia mediante la aplicacion de la matriz FODA, del disefio de
la investigacibn y como va desarrollado el plan de marketing para lograr el

posicionamiento del nombre de la empresa BALCOM Construcciones S.A.

Posteriormente en el capitulo 3, se establece la metodologia para llevar a cabo el
desarrollo de la investigacion a través de los métodos cualitativo y cuantitativo
realizando estudios de caracter exploratorios y descriptivos; ademas, la informacion
primaria y secundaria adquirida, es evaluada y sintetizada con herramientas

estadisticas descriptivas y analisis de graficos.

En el capitulo 4, se encuentran la caracterizacion de la empresa BALCOM
Construcciones S.A. en el sector de la construccion, los resultados de la informacion
recopilada, tabulados y analizados respectivamente, con el objetivo de elaborar la
propuesta de posicionamiento del nombre de la constructora.

Finalmente en el capitulo 5, se exhiben las conclusiones y recomendaciones, en
los que se puede observar las herramientas utilizadas y la documentacion respectiva

en los anexos.



1.1 Planteamiento del problema

En Ecuador el sector de la construccion aparece como una actividad que se debe
impulsar para generar mas fuentes de trabajo ya que eso forma parte de la inversion
de las personas, sectores comerciales e industriales. Sin embargo, existen factores
externos como el cambio de politicas fiscales que deben ser superados para lograr el

desarrollo econémico y social del Ecuador.

La construccion es el Unico sector que no se recupera econémicamente. Al menos
es el que por 11 trimestres consecutivos ha decrecido. En el tercer trimestre del 2017
la caida fue del 8,5 %, segun cifras del Banco Central del Ecuador. Aunque el sector
de petréleo y minas en los tres primeros trimestres del 2017 también decrecid, en el
2016 si tuvo resultados positivos. Por lo tanto, la construccion es el ‘patito feo’ del
Producto Interno Bruto (PIB). Aun no logra desplegar sus alas, para emprender vuelo

(Diario Expreso.ec, 2018)

El campo de la Construccion tiene muchas ramificaciones que entrega a la
poblacién, ya sea con carreteras, infraestructura o edificaciones, aeropuertos,
edificios, puentes, pavimento, transmision y distribucion de electricidad, servicio
sanitario, riego, en el campo educativo sus edificaciones, viviendas populares,
hospitales, sistemas de riego, es decir en todos los campos aporta considerablemente;
de esto es que se origina el encadenamiento con todos los sectores productivos, es
importante se reconozca que otros sectores se benefician de su productividad y todo

va interconectado.

A inicios del 2018, el sector de la construccion en Ecuador segun la Camara de la
Construcciéon [CAMICON], se encuentra en crisis debido a las limitaciones del
producto a la aplicacién de la Ley de Plusvalia es por eso que, de acuerdo a datos del
Banco Central del Ecuador [BCE], en su informe de cuentas Nacionales en el altimo
trimestre del 2017, el Ecuador registrd0 un decrecimiento del -8,5% en el segundo
motor economico del pais; por tal motivo, los representantes del sector de la
construccion a nivel nacional decidieron respaldar la Consulta Popular planteada por
el actual presidente de la Republica, el Lcd. Lenin Moreno, con la finalidad de no
solamente derogar la normativa aprobada en el 2015, sino también presentar un

nuevo proyecto que corrija todo el dafio que la anterior ley ha causado.
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La empresa constructora BALCOM Construcciones S.A. tiene 4 afos dentro del
mercado de construcciones en la ciudad de Guayaquil y su gerente general es el
arquitecto Freddy Baldedn, la compaiia se dedica al desarrollo de proyectos de
construccion, gerenciamiento de obras y contratos, sin embargo, no cuenta con el
reconocimiento de su nombre en el mercado y esto amerita la elaboracion de un plan

estratégico de la marca.

Desde el 2015, el Ecuador atraviesa momentos criticos debido a la baja del precio
del petréleo a nivel mundial, lo cual crea disminuciones en la inversion de obras
estatales, privadas e inmobiliarias. La compafia constructora BALCOM
Construcciones S.A. no cuenta con un plan estratégico para expandir y posicionar el
nombre de la empresa, con el objetivo de crear un espacio dentro del mercado de

construccion.

A pesar de tener dentro de sus proyecciones involucrarse en las construcciones
de proyectos urbanisticos, la compafiia BALCOM Construcciones S.A. se encuentra
con el problema de no contar con el posicionamiento que necesita para enfrentarse a

un mercado competitivo y su marca no es reconocida por lo tanto, no es acreditado.

1.2 Formulacion del problema

Dada la importancia de la situacion actual respecto al desarrollo del sector de
la construccion, y que denotan factores internos y externos que pueden limitar el
crecimiento y desarrollo de las industrias, se formula la siguiente interrogante: ¢ Co6mo
contribuir a la potenciacién de la constructora BALCOM Construcciones S.A. en el

mercado a través del posicionamiento de su marca?

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General

Disefiar un Plan de Marketing Estratégico para posicionar la marca de la
empresa BALCOM Construcciones S.A. en la ciudad de Guayaquil.



1.3.2 Objetivos Especificos

1. Identificar la situacién actual de la empresa BALCOM Construcciones

S.A.y el sector de la construccion en Guayaquil.

2. Analizar el mercado para identificar quiénes son los competidores reales.

3. Establecer estrategias para la constructora BALCOM Construcciones
S.A. que le permitan obtener ventajas competitivas y reconocimiento en

el mercado.

4. Desarrollar el Plan de Marketing Estratégico para la constructora
BALCOM Construcciones S.A. que le permita mejorar su marca dentro

del mercado local.

1.4 Justificacion

En Ecuador una de las actividades que genera mayores movimientos econdémicos
es la construcciéon, debido a que abarca no solamente a la comercializacién de
materias primas y equipos destinados a la industria sino también, a la elaboraciéon de
productos finales como la construccion de obras de infraestructura basica, viales e

inmobiliarias que influyen al desarrollo de la sociedad.

El sector de la construccibn es muy amplio y competitivo por esa razon, es
necesario desarrollar un plan de marketing estratégico para el posicionamiento del
nombre de la empresa constructora BALCOM Construcciones S.A, por medio del cual
se podra evaluar el mercado en el que se desenvuelve la compaiiia, realizando un
analisis de FODA para determinar fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas,
asi mismo determinar el impacto que generan factores externos como politicos,

econdmicos, sociales, tecnologicos, ambientales y legales.

El plan de marketing que se propone para la empresa constructora BALCOM
Construcciones S.A., pretende no solamente posicionar la marca dentro del mercado
de la ciudad de Guayaquil sino también, obtener ventajas competitivas y lograr adquirir

un portafolio mayor de clientes.



Para lograr los objetivos planteados se propone realizar un analisis previo de las
fortalezas y debilidades de la constructora BALCOM Construcciones S.A. ademas de
estudios enfocados hacia los competidores, el servicio que proporciona, la cartera de
clientes, el capital humano, y el planteamiento de diferentes tipos de publicidad de
acuerdo a su actividad y al mercado que desea enfocarse la constructora.

La finalidad de establecer estrategias de marketing es poder asegurar la
estabilidad y rentabilidad de la constructora BALCOM Construcciones S.A. a largo
plazo, lograr captar nuevas obras, mejorar la calidad en el servicio que se brinda en

el sector de la construccion y el reconocimiento de la marca dentro del mercado local.

La estrategia de marketing es de manera integral, debe contar con la participacion
de todas las areas que conforman la constructora para lograr tener n sentido de
pertenencia, cultura organizacional, los mismos colores, para lograr proyectar una
buena imagen corporativa tanto interna, como externa y asi, lograr posicionarse en la

mente del consumidor de los clientes potenciales.

1.5 Hipotesis

Si se elabora un Plan Estratégico para el posicionamiento del nombre de la
empresa BALCOM Construcciones S.A., se podra posicionar la marca de la

constructora BALCOM Construcciones S.A.

1.6 Limitaciones

Existen algunas limitaciones, mas que nada por el recurso econdmico y debido
al malestar de no poder resurgir como empresa constructora tanto por falta de liquidez

que conlleva a los demas problemas internos existentes.

Los Directivos, que actualmente no se definen cémo llevar profesionalmente el
rumbo de la empresa, con objetivos a corto, mediano y largo plazo y por ende sus
trabajadores (son fiel reflejo de sus empleadores en la parte animica, fisica y
psicolégica) deben tener el mismo patrén, se ha divisado una gran apatia en el interior
de la empresa; esto a su vez repercute en la atencion al cliente puesto que es

deficiente, porque no son atendidos sus requerimientos, factor importante que se debe



mejorar. Existe desmotivacién entre los colaboradores lo cual genera un no muy buen

clima organizacional y con ello la ausencia de un trabajo en equipo.

Directivos y Jefes de Areas han enfocado sus objetivos solo en el crecimiento
de sus instalaciones, en captar clientes, incrementar sus indices financieros;
planificando solamente con opciones paliativas; y, es cuando los colaboradores no se

sienten identificados con su centro de trabajo por tanto no se trabaja en equipo.



CAPITULO Il: MARCO TEORICO

2.1 Construccién

El sector de la construccion demanda gran cantidad de mano de obra y materia
prima para poder desarrollarse en cada una de las etapas que se involucra es por esta
razon, que se considera como una parte fundamental de la economia de un pais al
relacionarse con diferentes areas técnicas, que no solo acopla la produccion de bienes
relacionados con la misma, sino que genera empleo , inversion de parte del sector
publico y privado, desarrollo en el sector vial, desarrollo inmobiliario, logrando
conexiones con gran parte de las ramas industriales, comerciales y de servicios que

estan involucrados con el crecimiento y desarrollo de una economia.

En el ambito econdémico, el sector de la construccion es de gran relevancia para
el desarrollo de un pais, ya que refleja la forma macroecondémica nacional y tiene uno
de los mayores efectos multiplicadores en cuestion de empleos y produccion; ademas,
del valor agregado que brinda y aporta a la formacion bruta de capital fijo, reflejado en
los analisis econdémicos industriales, ya que este abarca encadenamientos
productivos que tiene el sector con muchas industrias como las de materia prima,
transporte, servicio, entre otras; ademas, el Estado interviene en el sector de la
construccion por medio de obras de infraestructura basica, vial, edificaciones,

inmobiliarias, aportando al PIB de la economia de un pais.

El sector de la construccidn tuvo una importante contraccion en el dltimo afo. Al
ser un sector altamente susceptible a los ciclos econémicos, desde el 2010 habia
experimentado una expansion, de mano del crecimiento sostenido del PIB, lo cual se
mantuvo hasta el 2014. Sin embargo, la construccidn ha sido uno de los sectores mas
afectados por la desaceleracion: se observa un declive de su valor agregado bruto del
1,7% en 2015 y del 8,9% en 2016 (Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC],
2017).



[lustracion 1 Variacion Trimestral PIB General vs PIB de la Construccion 2011-2017

VARIACION TRIMESTRAL DEL PIB GENERAL Y PIB DE LA
CONSTRUCCION T-4. 1l TRIM 2011-2017
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

Construccion -e—P.1.B.

T T g 3.3

-7.9

Fuente: (Camara de la Industria de la Construccién, 2017)

En la actualidad, la industria de la construccién se desarrolla indiscutiblemente
bajo el paradigma de creciente separacion de actividades y especializacién de
conocimientos; en cierta forma, es incluso posible argumentar que actualmente

estamos viviendo la tercera gran revolucion en la relacion disefio-construccion.

2.1.1 Clasificaciéon de actividades de la construcci on

El sector de la construccion esta conformado por algunas actividades, debido a su
amplia gama de ofertas. Segun la Organizaciéon de las Naciones Unidas (2009)
Manual del Usuario de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIlIU),
determina que, "las actividades corrientes de construccion abarcan la construccion
completa de viviendas, edificios de oficinas, locales de almacenes y otros edificios
publicos y de servicios, locales agropecuarios, etc., y la construccion de obras de
ingenieria civil, como carreteras, calles, puentes, tuneles, lineas de ferrocarril,

aeropuertos, puertos y otros proyectos de ordenamiento hidrico, sistemas de riego,
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redes de alcantarillado, instalaciones industriales, tuberias y lineas de transmision de

energia eléctrica, instalaciones deportivas, etc. (Naciones Unidas, 2009)"
En la tabla 1, se puede observar la clasificacion de las actividades del sector de
la construccién, en el que existe una gran variedad de actividades vinculadas directa

e indirectamente al sector.

Tabla 1 Clasificacion de las actividades del sector de la construccién

Actividades

Construccion de edificios

1. Construccion de edificios

Obras de ingenieria civil

1. Construccion de carreteras y lineas de ferrocarril

2. Construccion de proyectos de servicios publicos

3. Construccioén de otras obras de ingenieria civil

Actividades especializadas de la construccién

1. Demolicion y preparacion del terreno

2. Instalaciones eléctricas, de fontaneria y otras instalaciones para obras de construccion

3. terminacion y acabado de edificios

4. otras actividades especializadas de construccién
Fuente: CAMARU

2.1.2 Empresas Constructoras

A medida que va creciendo y se desarrolla un pais, las necesidades de
incrementar proyectos de infraestructura, viales e inmobiliarios aumentan debido al
aumento de la demanda y sus necesidades por esta razén, la inversion en el sector
es necesario sin embargo, esta industria junto con otras actividades auxiliares tales
como las comerciales y las de servicios, han experimentado diversas fluctuaciones,
con tendencias descendentes, por tal motivo las empresas constructoras presentan
mayor competitividad para poder abarcar la mayor cantidad de mercado posible y a
su vez implementan estrategias corporativas para poder mantener estabilidad a lo

largo del tiempo.
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2.1.3 Clasificacion de empresas constructoras

La construccién al estar compuesto por varias actividades y al mismo tiempo
desarrollado por distintos motivos y clases de personas, permite que existan
constructoras especializadas en cada rama de la industria, se podria definir a la
industria de la construcciéon de acuerdo con el tipo de obras, edificaciones y
construcciones que realiza en: infraestructura basica, viviendas, desarrollo vial,

edificios comerciales u oficinas y construccion informal.

2.2.Pymes
Las Pymes contribuyen en gran medida al Producto Interno Bruto (PIB) de un
pais y se les atribuye en gran parte el desarrollo econémico de las sociedades, debido

a la creacion constante de mas empleos y la generacion de innovaciones.

"El origen de una pequefia empresa generalmente esta asociado con la
deteccidn de una necesidad u oportunidad de negocio, buscando la independencia en
términos laborales y econdmicos"”. Para ellos, "el futuro empresario debe considerar
el uso de algun tipo de informacion que le permita conocer factores como: la
composiciéon comercial e industrial de la ciudad, el crecimiento demogréfico, la
composiciéon de la poblacion con base en grupos de edades, el promedio de ingresos
de la poblacion, la composiciéon de la fuerza laboral, la situacion de la competencia en
términos de dimensiones y niumero, programas vigentes de desarrollo econdmico, la
existencia de organizaciones civicas interesadas en el bienestar de la poblacion, e

incluso si existe un clima adecuado para el empresario y su familia”.

2.2.1 Caracteristicas de la pymes

Ademas de las caracteristicas que permiten la clasificacion de las pymes como el
namero de trabajadores, el nivel de ingresos o la inversion realizada, existen otras que
también son propias de las pequefas y medianas empresas. Segun la CEPAL (1999)
en (Martinez, 2006) indica:

Es importante considerar que a estas organizaciones les cuesta generar economias
de escala, tienen poca capacidad de negociacion, usualmente no atraen al personal
con las mejores calificaciones debido a salarios y seguridad laboral, son muy

vulnerables a los cambios en variables macroecondmicas como las tasas de interés,
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la responsabilidad administrativa, financiera y productiva de la empresa se centra en

un solo individuo y pueden tener crisis en el aprovisionamiento de sus insumos. (p. 33)

Las Pymes tienen un espacio comercial relativamente limitado debido a que, se
desarrollan a nivel local o regional sin embargo, esta cercania permite que los
empresarios puedan entablar relaciones privilegiadas tanto con sus clientes como
proveedores y esto se refleja en relaciones econémicas directas y personalizadas por
lo tanto, el poder de mercado de las Pymes esta vinculado a la cercania y no a las

economias de escala.

Al ser empresas de un menor tamafio y en su mayoria de indole familiar, este tipo
de compafiias, asi como tienen distintos problemas debido a sus desventajas, también
tienen facilidades en su administracion. Segun Vasquez (2007) en (Garcia y
Villafuerte, 2015) dice:

Las Pymes suelen contar con una estructura organizacional simple que agiliza la toma
de decisiones y la adaptabilidad ante cambios de entorno, a la vez que mejora el flujo
de informacion y la comunicacién entre sus miembros, lo que repercute en una mayor
flexibilidad y capacidad de adaptacion estructural. Asimismo, al ser en muchas
ocasiones negocios familiares, impera un elevado nivel de compromiso y motivacion
de sus integrantes, a la vez que la cercania al cliente le otorga ventajas de informacion
y mayor flexibilidad para producir pequefias cantidades, a corto plazo y con

determinadas especificaciones. (p. 50)

Siendo asi, estas caracteristicas pueden darle a la administracion de las Pymes

herramientas para lograr sobresalir frente a situaciones negativas.

2.2.2 Clasificaciéon de las pymes

En la tabla 2, se presenta la clasificacion de las Pymes segun la
Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros (2010) de Ecuador establecidos
en su art. 1, implantada mediante resolucién 1260 de la Comunidad Andina y la
legislacion vigente.
Tabla 2 Clasificacion de las Pymes

Variables Micro - Pequeiias Mediana Grandes
Empresas Empresas Empresa Empresas
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Personal l1a9 10 a 49 50 a 199 Mas de 200

Ocupado

Valor Bruto de Menor 100.001 a 1.000.001 a Mayor a
Ventas Anuales 100.000 1.000.000 5.000.000 5.000.000
Monto de HastaUS$ De US $100.001 DeUS$750.001 MayoraUusS$
Activos 100.000 hasta $ 750.000 hasta US $ 4.000.000

3.999.999
Fuente: Art. 1, del Boletin No. 12 de la Superintendencia de Compafiias (2010)
Elaborado por los Autores: Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

2.2.3 Pymes constructoras
Servicio

Los servicios han ido adquiriendo con el tiempo cada vez mayor importancia en
todas las actividades econdmicas y esto se refleja dentro del Producto Interno Bruto
(PIB) de un pais; por tal razén, presenta una transformacion constante de las ramas
de la economia que han ido desplazando la ocupacion de las personas de unos
sectores a otros, obedeciendo a cambios generados por el entorno juridico, por la
innovacion y evolucion de la tecnologia, en las estrategias corporativas y en las

expectativas de los clientes.

Segun Hill (1977) en:
El servicio es un cambio en la condicién de una persona, o de un bien perteneciente a
alguna unidad econémica, que se origina como consecuencia de la actividad de alguna
otra unidad econodmica, con el acuerdo previo de aquella persona o unidad econdémica.
De esta forma, la mera ejecucion de una actividad no es por si misma suficiente para
su categorizacién como servicio, que exige que la unidad consumidor se vea afectada

de alguna manera.

En base a un estudio realizado por Y. Sabolo (1975) en determiné que:
Las actividades de este sector se han clasificado en servicios finales y servicios
intermedios. Los servicios finales se subdividen en tradicionales (por ejemplo,
actividades domésticas y pequefio comercio) y nuevos (turismo y actividades de
esparcimiento). En cambio, los servicios intermedios son aquellos que precisan
fundamentalmente los productores de bienes y los productores de otros servicios, y
son, por tanto, complementarios de la produccion y el proceso de crecimiento; el

transporte, las comunicaciones, los servicios bancarios, etc.
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Por esta razon, se define a los servicios como un conjunto de actividades que
permiten cumplir no solo con las necesidades que aparecen con el tiempo, sino

también brindar satisfaccion y bienestar, generando un valor agregado para el cliente.

2.3. Andlisis Estructural de la Industria: El Model o de Las Cinco Fuerzas de

Porter

Las 5 fuerzas de Porter son basicamente un concepto de negocios, donde se
pueden maximizar los recursos, superando la competencia sea cual sea el tipo de
empresa gque las ponga y tenga como objetivo. En tanto Porter expresa que, las cinco
fuerzas definen la estructura de rentabilidad de un sector al determinar como se
distribuye el valor econémico que crea; ese valor podria ser socavado mediante la
rivalidad entre competidores existentes, por cierto, pero también puede debilitarse
debido al poder de los proveedores y el poder de los compradores o puede ser limitado

por la amenaza de nuevos entrantes o la amenaza de substitutos (Porter, 2008).

La estrategia puede ser percibida como la practica de construir defensas contra
las fuerzas competitivas o como encontrar una posicion en un sector donde las fuerzas
son més débiles. Modificaciones en la fortaleza de las fuerzas indican cambios en el
escenario competitivo que son clave para la elaboracion continua de la estrategia
(Porter, 2008).

[lustracion 2 Modelo de las Cinco Fuerzas de Potter Analisis Estructural

] Proveedores |

4. Poder de negociacidon
de los proveedores

3. Amenaza de los

Nnuevos entrantes Competencia

en el mercado
Nuesvos
entrantes =i - -—r Sustitutos

2. Rivalidad entre
las empresas

5. Amenaza de productos
sustitutos

= Poder de negociacidén
de los clientes

[ Clientes ‘

Fuente: (Riquelme, 2015)
Elaborado por los Autores: Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

En este trabajo lo que se quiere hacer es un analisis del entorno de la empresa
BALCOM CONSTRUCIONES S.A. a través de un modelo de Porter que sea
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competitivo y que expliquen las Cinco Fuerzas de Porter, que son las que al poner en
practica objetivamente, determinan los resultados esperados y mas.

Las cinco fuerzas de Porter de las que se habla son las que delimitan tanto los
costos, los precios y los costos de la inversion, que son factores esenciales y a su vez
son el resultado de la rentabilidad del negocio tanto a mediano como a largo plazo,
obteniendo un resultado promisorio para la empresa que lo aplica. Al analizar las
cuatro fuerzas y ver sus resultados logramos que la union de ésta hace una quinta

fuerza.

Una empresa para que entre en funcionamiento correctamente debe hacerlo y
comenzar internamente a pulir y perfeccionar sus acciones y funciones, a partir de que
se reestructuren y eliminen las falencias antes discutidas con sus mismos
colaboradores, determinando asi las estrategias a seguir a corto, mediano y largo
plazo con objetivos muy claros en lapsos de tiempo no mas de un afio y con un
cronograma de actividades objetivas, afectando este proceder todo el entorno interno
y paulatinamente afectara positivamente en la empresa; para esto, es necesario
conocer con qué elementos del mercado teniendo como base las Cinco Fuerzas de

Porter que intervienen en el sector comercial e industrial, que son:

1. Competidores Directos : estos son nada menos que la competencia que
vende o brinda el servicio.

2. Clientes : es el grupo de los Compradores o Clientes de los bienes o servicios
que brinda la empresa.

3. Proveedores : son los que suministran la materia prima a la empresa y que a
su vez les ofrecen todo lo necesario para que produzcan u ofrezcan sus
servicios.

4. Productos Sustitutivos : son productos y/o servicios que sustituyen a un
producto principal, cubriendo asi las mismas necesidades para satisfacer las
exigencias en el mercado.

5. Competidores Potenciales : son aquellas empresas que tienen gran
capacidad para competir con el mediano y hasta con el minorista y que

pertenecen a un sector expreso.
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2.4. Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debi  lidades, Amenazas)

El Analisis DAFO, también conocido como Matriz o Andlisis DOFA, FODA, o en
inglés SWOT, es una metodologia de estudio de la situaciéon de una empresa o un
proyecto, analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y
su situacion externa (Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada. Esta fase
es importante porgue en la misma se van a trazar las estrategias que permitan lograr

los objetivos.

En esta fase se pueden utilizar diferentes técnicas como las matrices de
portafolio y la FODA con el objetivo de profundizar en la situacién estratégica de la
empresa, aun cuando ellas no pueden sustituir el ejercicio mental y la abstraccion que
lleva este proceso. La matriz FODA se formulara a partir de las oportunidades,
amenazas, fortalezas y debilidades o algunos de estos elementos.

Las estrategias formuladas deben ser factibles econémicamente, si hay varias

alternativas estratégicas se debe seleccionar la mas conveniente.

llustracion 3 Analisis FODA

Interior de la organizacitn Entorno social {exterior)

Fortalezas Crportunikdades
@ { \')
(aumentar) {aprovechar)

Debilidades Amenazas
idisminuiri ineutmlizari

Fuente: (Gonzalez | Calidad y Gestion»,2017)
Elaborado por los Autores: Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

2.5.DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEGICO

2.5.1. Gerencia Estratégica y El Planeamiento Estra tégico

La mejor manera de estudiar y aplicar el proceso de GE consiste en usar uno de
sus modelos. No es ciertamente una formula magica para el éxito, pero si representa
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un enfoque practico y claro para la evaluacion de estrategias en situaciones reales.
En él se presenta una interrelacion entre los componentes mas importantes del
proceso. El modelo o proceso de GE se puede resumir en doce pasos, los cuales
pueden ayudarle a preparar el analisis respectivo:

v' Establecer los objetivos, estrategias y la misién actual.

v' Realizar investigacién externa con el objeto de identificar amenazas y
oportunidades.

v' Realizar investigacion interna con el objeto de identificar fortalezas y
debilidades de la empresa.

v' Realizar investigacion interna con el objeto de identificar fortalezas y
debilidades de la empresa.

v" Fijar la misién de la empresa.

v' Llevar a cabo analisis de formulacion de estrategias con el objeto de
generar y evaluar alternativas factibles.

v Fija objetivos

v' Fijar estrategias

v Fijar metas

v Fijar politicas

v' Asignar recursos

v' Analizar bases internas y externas para estrategias actuales.

v" Medir los resultados y tomar las medidas correctivas del caso.

La Gerencia Estratégica permite que una organizacién utilice efectivamente sus
fortalezas con el objeto de aprovecharse de las oportunidades externas y reducir a
un minimo el impacto de las amenazas externas. Las actividades de formulacion, de
ejecucion y evaluaciéon de estrategia hacen posible que una empresa desarrolle todo
tipo de estrategias (Romero, 2009).
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La gerencia estratégica tiene dos apoyos fundamentales que son la planificacion
estratégica (lo predecible) y la respuesta estratégica (lo imprevisto), explicandolo en

la siguiente imagen:

llustracion 4 Pilares de Gerencia Estratégica

Los dos Pilares de la Gerencia Estratégica
GERENCIA ESTRATEGICA

PLANIFICAC!ON RESPUESTA
ESTRATEGICA ESTRATEGICA
(LO PREVISIBLE) (LO INESPERADO)

Fuente: (Wordpress, 2016)
Elaborado por los Autores: Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

2.5.2. Determinacion de Estrategias

Al determinar estrategias de marketing exitosas que se emplearan para
posicionar un producto o servicio, se esta hablando de una tarea fundamental;
pues el posicionamiento es la principal factor de cualquier estrategia de
marketing y hay que hacerlo con profesionalismo y calidad, aun sin tener bien en
claro o definida la audiencia que tendra. Se debe concluir con un Plan de
Marketing que dé como resultado el posicionamiento claro y conciso de acuerdo

a los objetivos y metas que se quieren alcanzar.

Para alcanzar el posicionamiento que queremos se debe disefiar una
propuesta de valor relevante para segmentar el mercado al cual queremos llegar,

para esto se debe:

 Realizar un andlisis del proceso de marketing actual y determinar las falencias

gue se suscitan.

» Determinar con elementos basicos y decidir cual serd la segmentacion de

mercado y a quienes quieren llegar con una propuesta de valor significativa.
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* Detallar los pormenores de las acciones a seguir en el posicionamiento y cémo

se lo presentara.

» Estar enfocado en las estrategias de posicionamiento que se seguiran y las

tendencias que son claves del mercado (IE Business School, 2018).

Aungue los conceptos que tiene la Cadena de Valor son simples, es
primordial que sean difundidos en el personal (cliente interno) que labora en la
empresa y mas que eso, es imperioso que lo entiendan para perfilar todos los
procesos y estrategias a seguir en cada area, donde la efectividad, las metas y
los objetivos se pondra en marcha para desde ese ambito disminuir o eliminar
actividades que no son productivos, llegando a entender que los elementos de
la “Cadena de Valor” que no funcionan son llamados “costos de no-calidad”.

2.5.3. Estrategia de Crecimiento de Mercado (huevos  mercados, nuevos
segmentos, diversificacion, etc.)

Ricardo Romero , en su libro "Marketing”, menciona las siguientes estrategias

de mercado (Romero, 2009):

1. Segmentacion del mercado : consiste en separar el mercado en seccionesy
subsecciones para ser comercializadas de diferentes maneras ya sea éste por
cualquier via de marketing que se quiera realizar. El elemento decisivo para
una empresa de éxito, es la capacidad de segmentar adecuadamente su
mercado.

2. Extension del mercado : sontodas las acciones que se realizaran para ubicar
otros sectores donde se puede ofertar el producto o servicio. (Romero, 2009).

3. Marcas multiples : para ser mas factible el éxito de la empresa quizéas
determinen manejarse con distintas marcas de productos brindando siempre
calidad. (Romero, 2009) .

4. Extension de la marca : dependiendo de la acogida del producto, se pueden

derivar de éstos otros productos adicionales. (Romero, 2009).

2.5.4. Desarrollo de Planes De Accidn (objetivo, es  trategia y tactica)
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No vale cualquier estrategia para alcanzar los objetivos, porque es sabido que
el fin no justifica los medios. Los conceptos que vienen a continuacion deben estar
en armonia con los valores de la empresa, con nuestra misién y con nuestra vision
como organizacion. Dicho esto, pasemos a los conceptos que nos ocupan.

Los objetivos son la base de esta piramide, es el qué nos proponemos, los
resultados que queremos obtener. Esta claro que deben ser o mas contrastables
y medibles posible, porque de no serlo, no podremos evaluar nuestra consecucion
de los mismos(L6pez, 2012).

Los objetivos se fraccionan en metas. Es decir, puntos intermedios en los que
centrarse durante el aflo para no perder de vista el objetivo anual, que puede
resultar algo lejano. Asi es mas facil mover la organizacion y evaluar resultados vy,

por lo tanto, corregir el rumbo.

La estrategia es el cOmo vamos a conseguir los objetivos. La estrategia es el
plan de accién, es decir, las acciones que vamos a emprender para tratar de
conseguir los objetivos.

En el entorno de negocio la tactica no es mas que el dia a dia de la estrategia,
es decir, de las acciones que se han disefiado para conseguir los objetivos

marcados.(Lopez, 2012)

2.5.5. Proceso Estratégico:

Donde definimos, a partir de las tendencias del sector, un analisis interno,
nuestros competidores y la vision de los accionistas, un plan de negocio que
abarca un plan comercial e industrial a tres afios vista, sintetizado en balance
y cuenta de resultados anual. Posteriormente definimos nuestros indicadores

estratégicos como termdémetro de seguimiento de nuestro plan estratégico.

2.5.6. Procesos Principales:

Son los esenciales o los que hacen posible nuestra existencia. En nuestro caso,

hablamos de:

1) Captacién de negocio.
2) Estudio de presupuestos.
3) Adjudicacién de presupuestos.

4) Proceso de traspaso.
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5) Proceso de ejecucion de obra.
6) Proceso recepcion de calidad

7) Proceso postventa.

2.5.7. Procesos Soporte:

Como su nombre indica, tienen vocacion de servicio a los procesos

principales, entre estos tenemos la Captacion de Clientes.

2.6.Captacion de clientes

Antes de conocer cOmo captar nuevos clientes es necesario recordar que las

ventas de una empresa provienen de dos grupos basicos:

1) Los clientes actuales

2) Los nuevos clientes.

Por tanto, si una empresa desea mantener sus volumenes de venta debe tener
a ambos tipos de clientes. Pero, si desea crecer o incrementar esos volumenes de

venta debe realizar actividades orientadas a la "captacion de nuevos clientes".

Por ello, es fundamental que las mercadologias y en si, todas aquellas personas
gue estan relacionados con las actividades de mercadotecnia, conozcan como se
realiza la captacion de nuevos clientes considerando el costo que esto implica y el

proceso para hacerlo.

2.7.Analisis del entorno

Para poder dar un diagndstico de valor, hay que en primera instancia conocer el
negocio en toda su extension, por tanto a continuacion se detallaran algunos aspectos

importantes y primordiales.

2.7.1. Analisis Del Medio Externo A Nivel De Negoci o0 PESTEL
El analisis PESTEL es una herramienta de analisis del entorno

macroecondmico. Sirve para estudiar los sistemas econdmicos de una region en
su conjunto (Parada, 2013)
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Servicio que se ofrece

El mercado de la empresa es basicamente el sector de la construccion a
nivel nacional, enfocados a la rama civil, en la que se incursiona en acabado

final, sino mas bien, lo estructural o constructivo grueso.

Debido a la dolarizacion, el sector de la construccién ha tenido muy buenos
afos tiempo atras, por tanto la gente tuvo capacidad de endeudamiento a largo
plazo; pero luego por la caida del petréleo y otros factores econdmicos, el
mercado de viviendas no ha crecido que es motivo para que BALCOM
CONSTRUCCIONES S.A. esté con déficit financiero actualmente.

Areas de actividad, especializacion

A pesar que las éareas especializadas estan dispersas en diferentes
disciplinas, cada una tienen impacto directo en cdmo se trata y da servicio a los

clientes. Entre las especialidades estan:

1) Ventas

2) Administracion de Proyectos

3) Fomentacion de los Proyectos importantes con tecnologia de punta.

4) Metodologias de Administracion de Proyectos y Gestion de Portafolios de
Proyectos.

5) Sector para el &rea de la Planificacion Estratégica dentro de la organizacion
por medio de la Gestidon de Proyectos y Portafolios de Proyectos.

6) Seguridad y Auditoria de Estructuras Metalicas.

2.8.Concepto de marketing

La definicion de la RAE de marketing (mercadotecnia) es: “Conjunto de principios
y practicas que buscan el aumento del comercio, especialmente de la demanda.

Estudio de los procedimientos y recursos tendentes a este fin”’(Garcia, 2017).
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Parala A.M.A. (American Marketing Association): “El marketing es una funcion de
la organizacién y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar valor a los
clientes, y para manejar las relaciones con estos ultimos, de manera que beneficien a

toda la organizacion” (Garcia, 2017).

Una definicion que me gusta personalmente es la que proponen Stanton, Itzel y
Walker : “ElI marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para
planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y
distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion”
(Garcia, 2017).

El marketing en la pyme marketing es a veces controvertido. La funcion de
marketing, segun mi punto de vista (y el de muchos reputados autores), consiste en
el proceso de creacion de valor sostenible que la empresa realiza a sus clientes, y
mediante el cual se apropia de una parte de dicho valor via precio. Esta concepcion
del marketing como proceso de creaciéon de valor sostenible es inherente a la
existencia de la empresa, independiente del tamafio de la misma, o del mayor o menor
grado de desarrollo formal de una estructura departamental de marketing (Llopis,
2011).

Concluyendo, el marketing es un proceso social y administrativo que realiza el
reconocimiento de un producto que satisface y/o crea la necesidad y satisfaccion del
cliente para obtener una ganancia, se puede decir que el Marketing aumenta el

comercio mediante la demanda.

2.9.Qué es una marca (brand)?

Una marca es un activo para la empresa. Asi lo ven y lo manifiestan. En muchos
casos declaran que su marca es el activo de mayor valor en sus empresas y la mayor
fuente de generacion de beneficios futuros. También consideran que una marca soélida
permite afrontar la actual coyuntura con mayores garantias de éxito. Asimismo y en

términos de valor, consideran que la marca es una fuente de aportacion de valor para
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sus clientes. Esto es, a través de sus marcas aportan valor a los clientes y en cuanto
gue esta aportacién de valor es mayor (marca mas valorada), son mas capaces de
apropiarse de una parte de ese valor (cobrando un precio mayor y obteniendo mejores

margenes) (Llopis, 2011).

2.9.1. To Brand or not to Brand

Con marca o sin marca. Esa es la cuestion, esta y muchas mas son las
cuestiones que conciernen a la comercializacion de los productos y servicios
de las pymes: el precio, los canales de distribucion, los atributos del producto,
la comunicacion, la red de ventas, los clientes y demas factores que hace
reconocer a la empresa ya sea positiva o negativamente; esto es debido a que
el proceso de construccion de la marca es continto en el tiempo, nunca acaba;
y, este proceso se alimenta de todas y cada una de las acciones que la empresa
dirige a sus publicos como de las interacciones y experiencias del publico con
la empresa. Todo construye (o destruye) marca.

Hay casos de empresas que sin una clara estrategia de marca han
logrado crear marcas poderosas, la creacion de valor de marca no es un
proceso accidental o fortuito. No es un premio aleatorio que le ha tocado a
algunas empresas y a otras no. Es un proceso voluntario, riguroso, metédico y
para el cual existen fundamentos y practicas concretas. Un proceso que llevado

a cabo y con rigor maximiza las posibilidades de éxito.

Por ello la decision de apostar por la construccion y gestion de marca
debe ser previa a cualquier otra decisién en el enfoque de negocio, dado que
va a condicionar la mayor parte de las decisiones estratégicas y operativas de
la empresa, en cuanto a que todas deberan ser analizadas desde la optica de
su contribucién a la marca. La pregunta por tanto es pertinente. ¢ Vale la pena

acometer el titanico esfuerzo de construir y gestionar una marca?

Las empresas deben desarrollar estrategias orientadas a crear valor de
marca, es decir, capital de marca para sus consumidores, situando a los
mismos en el centro y eje de su estrategia. De este modo hay que estudiar

cémo se genera valor de marca para el consumidor. Los clientes son leales a
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las marcas que les aportan valor y, por tanto, un elevado capital de marca
genera lealtad de los clientes. Los factores que son motivadores de la lealtad

de los clientes hacia una marca son, en orden decreciente de importancia:

» La calidad ofrecida por la marca y un desempefio consistente del
producto o servicio con las expectativas que se proponen de su uso o disfrute.

« El grado de conocimiento de la marca.

* La relacion positiva entre el precio y el valor suministrado.

* La capacidad de resolver eficazmente un problema.

* La percepcion por parte del cliente de que se adapta a su personalidad.

* El ofrecimiento de un beneficio unico.

* El respaldo de un buen servicio.

* El respeto del medio ambiente (Llopis, 2011).

2.9.2. El Branding y su importancia

El branding es la disciplina que se ocupa de la creacion y gestion de
marcas. En las ultimas tres décadas la marca ha pasado de ser un activo mas
de los que componen una empresa, a convertirse en un activo clave de las
mismas. La marca es un elemento fundamental en la supervivencia de las
empresas, tanto por su capacidad para generar ingresos futuros como por el

valor financiero de las mismas; por tanto el activo marca es uno de los mas
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importantes de la empresa y la gestién estratégica del mismo se convierte en

una necesidad para las compainiias.

En los ultimos afios y desde la consolidacion de Internet como medio de
comunicacion de masas, el branding esté viviendo una nueva evolucion para
adaptarse a las necesidades que impone este medio. La incorporacién de
Internet a la sociedad y las posibilidades de las nuevas tecnologias de la
informacion exigen una redefinicion del branding. Esta redefinicion debe
incorporar el potencial de Internet y de las nuevas tecnologias como creadores
de valor de marca. El objetivo principal del branding es la creacién y gestion del
capital de marca, es decir, del valor de la marca para el consumidor, y esta
creacion de valor se consigue mediante la conexion racional y emocional de la

marca con el cliente (Llopis, 2011).

2.9.3. Posicionamiento

El posicionamiento es uno de los conceptos mas populares dentro del
marketing. Quien mas y quien menos hablan o ha oido hablar del mismo y, a
menudo, escuchamos expresiones como “hemos alcanzado un fuerte
posicionamiento” o “estamos muy bien posicionados”. Para ello en primer lugar
vamos situarlo en contexto.

El posicionamiento es un concepto que pertenece al branding, esto es,
a los procesos de creacion y gestion de valor de marca. Asi pues, es un
concepto referido a las marcas. (Llopis, 2011).

Los autores definen el concepto como la posicidon que ocupa la marca en
la mente del consumidor, una posicién que tiene en consideracién no sélo las
fortalezas y debilidades de la propia marca, sino también la de los

competidores.

En esta definicion ya hay incluida una variable fundamental: la
competencia. Por tanto, no podemos hablar de un determinado
posicionamiento si no es en un marco competitivo, es decir, la marca alcanza
su significado para el consumidor en funcion de la posicidon que el consumidor

le otorga frente a marcas competidoras.
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Otro de los aspectos clave de la definicidn es que la posicion existe en
la mente del consumidor. Aqui es donde muchas empresas caen en un error
gue consiste en confundir el posicionamiento deseado (el que quiere conseguir
o desean) con el posicionamiento real (el que otorga el consumidor) (Llopis,
2011).

2.10. La PYME y LA MARCA en el MUNDO DIGITAL

El internet es uno de los medios de mas rapido crecimiento en la historia y el
motor de la nueva economia, pues se ha constituido como un nuevo marco de
relaciones de negocio entre las empresa y sus consumidores (el llamado B2C o
business to consumer) o las empresas entre si (el llamado B2B o business to
business). En ambos casos, se ha abierto un mundo de posibilidades a la pyme que

hasta ahora era impensable (Llopis, Emilio, 2016).

Se puede decir que en el mundo del branding ha cambiado y ha afectado a la
pyme en:

» El éxito de la marca puede ser rapido.- Tradicionalmente el proceso de
creacion de marca ha sido largo en el tiempo. Desde la generalizacién de internet son
numerosos de los casos de marcas, muchas de ellas pymes joévenes, que han
adquirido una enorme fuerza en cortos periodos de tiempo. El tamafo reducido de

empresa si se traduce en agilidad es una ventaja (Llopis, Emilio, 2016).

 La cadena de valor de la marca se acorta en algunas ocasiones.- El fenomeno
del comercio electronico favorece la desintermediacion. Se acortan canales y las
marcas acceden directamente a sus usuarios. La pyme accede a la venta sin

presiones de canal y sin limites geograficos, horarios, etc.

» La segmentacion varia.- En internet muchos de los modelos de segmentacion
tradicional tienen poco valor, como por ejemplo los demograficos. La naturaleza de
red genera hipersegmentacion de los consumidores. Marcas muy focalizadas en
nichos especificos pueden acceder a los mismos, con rapidez y bajo coste. Este

fendmeno premia a la pyme especializada (Llopis, Emilio, 2016).
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* La naturaleza de la experiencia del consumidor ha cambiado.- Internet pasa
a tener un papel protagonista en la experiencia de marca al permitir una total

interaccion con el cliente (Llopis, Emilio, 2016).

* El rol de la publicidad, la promocion y las relaciones publicas ha cambiado.-
Al variar los patrones de consumo de medios de las audiencias, mediante la
penetracion masiva de internet, varian las posibilidades de transmitir los mensajes que
tiene una marca. La reduccion drastica de los costes de comunicacién que trae internet

posibilita el acceso de la pyme a grandes audiencias.

* La lealtad a la marca es mas dificil de obtener y del conservar.- Internet
permite mayor interaccion con el cliente, lo cual debe incrementar las posibilidades de
generacion de lealtad de la marca, pero en la realidad lo que ocurre es que en la red
se multiplican las diferentes propuestas y ofertas de marcas. Este incremento de
oferta, o de visibilidad de la misma dificulta la captacion y la fidelizacion de clientes
(Llopis, Emilio, 2016).

Este aspecto que a priori parece negativo es una oportunidad para las pymes que
pueden captar clientes de grandes empresas con enormes presupuestos de

fidelizacion (Llopis, Emilio, 2016).

* Internet permite un marketing de resultados de verdad.- Las métricas y analisis
del marketing tradicional, especialmente las referidas a comunicacion, en muchos
casos estan alejadas de los resultados economicos de la empresa o, cuando menos,
es dificil establecer una relacion causa-efecto (Llopis, Emilio, 2016). En internet la
medicion de resultados es inherente al medio. Todo es medible y cuantificable,
creandose incluso modelos de contrataciéon de campafas donde las empresas solo
pagan por los resultados efectivamente obtenidos. Esta posibilidad de medicion y
contratacion por resultados es 6ptima para la pyme, que por su escasez de recursos,
debe primar las inversiones en medios con retornos seguros y cuantificables (Llopis,
Emilio, 2016).
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» El tamafno ha dejado de ser importante.- Tradicionalmente, para crear una
marca global, el tamafio de la compaiiia era el factor mas determinante. El marketing
masivo significaba distribucion masiva. Con internet en muchos casos deja de ser
necesario. Una empresa puede tener una presencia global en la red sin contar con
presencia fisica. Hay una disminucion radical de los costes de marketing que posibilita
el acceso a la expansion geografica, nacional e internacional, de compafiias de todo
tipo de tamafo. También los costes de comunicacion en internet son mucho mas
reducidos que la comunicacion tradicional en medios masivos, con lo que empresas
con poco presupuesto pueden acceder a unas audiencias hasta el momento

inalcanzables (Llopis, Emilio, 2016).

Por tanto, es claro que Internet es una oportunidad inexcusable para la pyme.
Esta afirmacién no supone que toda pyme deba tener una estrategia activa de
presencia en Internet, sino que toda pyme responsable debe realizar un ejercicio de
estudio y analisis del impacto que supondria una estrategia de desembarco en el

entorno digital (Llopis, Emilio, 2016).

2.10.1. Nuevo enfoque de marketing estratégico on-l  ine

Al desarrollar la marca on-line con un nuevo enfoque de marketing hay que
tomar en cuenta dos aspectos como son:

* ElI cambio del rol del consumidor en la comunicaci on.- Con internet
cambia el modelo de comunicacién tradicional, donde la comunicacion era
unidireccional, de la marca hacia el consumidor, siendo la marca la generadora de los
contenidos y la que generaba el contenido del mensaje. Ahora, la red se ha convertido
en un espacio de participacion y colaboracion en el que los usuarios han tomado el
relevo a las empresas en la generacion de contenidos. Las marcas deben tener en
cuenta en su proceso de comunicacion este nuevo paradigma en el que la
comunicacién deja de ser unidireccional para cambiar a bidireccional (didlogo marca

— consumidor) y multidireccional (dialogos entre consumidores) (Llopis, Emilio, 2016).

* La gestion de la experiencia.- Uno de los principales factores diferenciales
de internet respecto a otros medios y herramientas de comunicacién es la

interactividad que permite. Asi, al igual que se debe gestionar toda la experiencia del
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cliente con la marca en cualquier entorno, por ejemplo la experiencia de marca en el
punto de venta, se debe gestionar la experiencia de marca del cliente en internet. Los
beneficios de aplicar una gestion de la experiencia web son una mejora del
rendimiento y la eficiencia del negocio, reforzando la imagen de marca, la fidelidad de

los clientes y los niveles de ventas on-line (Llopis, Emilio, 2016).

2.11. Marco Legal

Los factores legales a tomar en cuenta son a nivel nacional, incluyen la ley
antimonopolio, el derecho del consumidor, el derecho laboral, la salud, la ley de
seguridad y el derecho corporativo. Las empresas deben cumplir las normativas
legales especificas para las actividades que se desarrollan en el mercado
(Construccion, 2012).

BALCOM Construcciones S.A. cumple y debe cumplir con las respectivas leyes:
» Constitucion Ecuatoriana
» Cadigo Civil
> Ley de Compaiiias
» Ley Organica de Régimen Tributario Interno
> Ley de Trabajo
> Ley del Instituto de Seguridad Social

» Ordenanzas Municipales

2.11.1. Ley General de Urbanismo y Construcciones

Segun el Articulo 1.1.1. La presente Ordenanza reglamenta la Ley
General de Urbanismo y Construcciones, regula el procedimiento
administrativo, el proceso de planificacion urbana, el proceso de urbanizacion,
el proceso de construccion, y los estandares técnicos de disefio y de
construccion exigibles en los dos ultimos (Construccién L. d., 2013).
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Al Ministerio de Vivienda y Urbanismo le corresponde estudiar las
modificaciones que la presente Ordenanza requiera. Para este fin podra
consultar a las asociaciones gremiales e instituciones ligadas al ambito del
urbanismo y la construccion, llevando un registro de su participacion en esta

materia.

El sector inmobiliario cuenta con servicios de asesoramiento profesional
en las areas, técnica, financiera, fiscal, administrativa contable auditoria de
cuentas, legal, marketing y todo el entorno que abarca el importante campo de

los bienes raices en Ecuador. (Construccion L. d., 2013).

Los involucrados en el area inmobiliaria deben adaptarse a las normas y
ordenanzas que rigen estas actividades, como la codificacion de uso del suelo,
normas constructivas, tasas y demas obligaciones tributarias, oferta y demanda
inmobiliaria con analisis de mercado potencial con capacidad de compra y

acceso al financiamiento.

Capitulo I1l: Metodologia de la Investigacion

En este capitulo se presenta el método de investigacion, el tipo y alcance de la

misma, las variables investigadas, las fuentes de informacién tanto primarias como

secundarias, las herramientas de levantamiento de informacion, la poblacion y

muestra del estudio, asi también las herramientas para el analisis de la informacion

recopilada.
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3.1.Tipo de investigacion

La investigacion es de tipo exploratoria, descriptiva, cualitativa en la escala de Likert.

Exploratoria es aquella investigacion que “se emplea esencialmente cuando
el objeto de investigacion se presenta ante los cientificos como algo totalmente nuevo
o insuficientemente conocido” (Diaz y Calzadilla, 2015, p. 117). La presente
investigacion es exploratoria debido a que no existe un estudio que haya analizado el
posicionamiento de la marca de la empresa de las pymes del sector de la construccion

en Guayaquil al 2018.

Ademas, la investigacion es de tipo descriptiva , ya que “se requiere delinear
las caracteristicas especificas descubiertas por las investigaciones exploratorias. Esta
descripcion podria realizarse usando meétodos cualitativos y, en un estado superior de
descripcion, usando métodos cuantitativos” (Diaz y Calzadilla, 2015, p. 117).

Se utilizé la escala de Likert para saber las opiniones del personal de Balcom
Construcciones S.A si estan de acuerdo como los directivos estan liderando la

organizacion.

3.2.Variables de investigacion

La variable dependiente de la investigacion es el posi  cionamiento del
nombre de la empresa BALCOM CONSTRUCCIONES S.A., buscamos conocer la
aceptacion de la empresa, segmentando pymes y del sector de la construccion en
Guayaquil. En el cual se obtendra la percepcién de los clientes para elaborar el Plan
de Marketing para alcanzar un alto posicionamiento de marca.

Segun la hipotesis de investigacion las variables independientes son:

fiabilidad, seguridad, empatia y tangibilidad.

3.3. Fuentes de recopilacién de informacion

Las fuentes de recopilacion de informacion que se utilizaron son primarias y

secundarias (encuesta y entrevista).
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3.3.1. Fuentes primarias y Secundarias

Se utilizd6 como fuente de informacion primaria, encuestas y entrevistas
Cualitativa y Cuantitativa debido a que se evaluaron las percepciones y expectativas
ya que el sector de la construccion esta conformado por: clientes, personas naturales,
personas juridicas privadas, personas juridicas publicas, y la competencia, asi mismo
para el analisis de la situacion actual y del posicionamiento de la compafiia, se tomo
una muestra de los directivos de la empresa, trabajadores y empleados, que a través
de ellos se obtendra la informacién adecuada sobre la compafia en la ciudad de

Guayaquil.

3.4. Poblacion y muestra

La muestra estad segmentada por tres grupos bien diferenciados: Directivos
(entrevista) , empleados o trabajadores de la empresa (encuesta) y clientes

(encuesta).

Para determinar la muestra, no se aplicé ninguna férmula por ser una poblacién
finita, debido a que es una empresa Pyme con solamente tiene 4 afios de haberse
constituido. Cabe mencionar que los empleados y Directivos de Balcom
Construcciones S.A. son 11 en total, por ende fueron todos encuestados; mas, el
tratamiento con los clientes para considerar la muestra se tomé como base 24 clientes
de cartera del afio 2018 (enero a fecha actual) donde solo se cogié una muestra del
22% de los cliente de ese afio que dio como resultado 5,28 equivalente a 5 clientes,

tal como sigue:

24 x 22% = 5,28 = 5 clientes

Concluyendo con las siguientes muestras:
v Directivos 5 personas,
v' Empleados 6 personas,
v Clientes 5
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3.5. Herramientas de recopilacion de informacion

Como ya se indicO para el desarrollo de la investigacion se aplicé la encuesta
y entrevista como instrumento principal de levantamiento de informacion. La encuesta
fue dirigida a los Clientes y Empleados o trabajadores de BALCOM
CONSTRUCCIONES S.A. y la entrevista a los 5 Directivos de la misma empresa.

Los instrumentos que se disponen para efectuar el trabajo investigativo son:
una unidad de equipo informatico y de software que permitira sintetizar la informacion
obtenida, a través de la elaboracion de las encuestas, entrevistas y cuestionarios a

mas de la observacion de campo.

Las entrevistas se realizaran como una conversacion de caracter profesional
en la cual se busca obtener informacién relacionada al tema de estudio. Esta técnica

permite profundizar en temas especificos que son de interés del investigador.

3.6. Recoleccion de la Informacion

Para desarrollar ésta investigacibn se aplico los procedimientos de
clasificacion, registro, tabulacién, codificacién de encuesta a los 6 empleados que
hay en total (20 preguntas de acuerdo a factores de identificacion con la empresa);
encuesta a 5 clientes (cuestionario de 7 preguntas para medir la satisfaccion del

cliente; y, entrevistas a 5 directivos de la empresa.

La encuesta conformada por 20 preguntas a los empleados segun la escala de Likert,
usada como instrumento y punto de partida dividida en 4 dimensiones y cada una con
5 preguntas que diagnosticaran el nivel de Identificacion con la empresa (Balcom
Construcciones S.A.). Los resultados son presentados en porcentajes y agrupados de

acuerdo a cada factor a analizar, los cuales son los siguientes:

* Fiabilidad

* Empatia

e Seguridad

* Tangibilidad
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La escala de Likert se utilizard 4 opciones para 3 dimensiones (fiabilidad, empatia y

seguridad) que son:

1= Nunca
2= Casi nunca
3= A veces

4= Siempre

Y, la cuarta dimension (tangibilidad) con opciones de:

1= Inadecuada
2= Algo adecuada
3= Adecuada

4= Muy adecuada.

Tabla 3 Guia de Observacion

Dimensién  Descripcion Nunca Casi A veces Siempre

Fiabilidad La constructora cumple los - - -
requerimientos de los clientes
en los tiempos prometidos.

Empatia Brinda atencion - - -
personalizada
Comprende las necesidades
de los clientes
Seguridad Transmiten confianza.
El personal esta capacitado.

Tangibilidad Las instalaciones de la Inadecuada Algo Adecuada Muy
constructora cumplen con los adecuada adecuada
requisitos para hacer un buen
trabajo. Las instalaciones son
modernas.

Elaboracion: Autores

2. Ademas se realiz6 la encuesta a los Clientes con 7 preguntas de

cuestionario para determinar la satisfaccion del cliente, de acuerdo al
servicio prestado por Balcom CONSTRUCCIONES S.A.

3. Por ultimo se realizaron 5 entrevistas a los Directivos de Balcom
CONSTRUCCIONES S.A para determinar la situacion actual de la empresa

y sus apreciaciones de acuerdo a su éptica.
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3.7. Herramientas de andlisis de la informacién

Teniendo toda la informacidén recolectada, se utilizaron herramientas tales
como: estadisticas descriptivas a través de la tabulacion y representacion estadistica
de graficos para el respectivo analisis. El programa utilizado fue Excel para realizar
los graficos y calculos de las tabulaciones, asi como las medias y en porcentaje de los
datos obtenidos.

Capitulo IV

Andlisis de resultados de la investigacion
Luego de recoger la informacion se procedié a ingresar los datos y tabular para
proceder a analizar, de acuerdo a lo siguiente:

4.1.Resultados de encuestas a Clientes

Tabla 4 PREGUNTA 1: ¢Conoce usted los tipos de servicios que brinda BALCOM
CONSTRUCCIONES S.A.? Elija entre las siguientes alternativas, segun su orden de
importancia?
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Alquiler de Maquinarias 0 0%
Construccion de caminos 0 0%
Ampliacién de Vivienda 3 60%
Construccion de Vivienda 2 40%
TOTAL 5 100%

llustracién 5 Conocimiento del Cliente sobre BALCOM CONSTRUCCIONE S S.A.

60%

50%

40%

30%

20%

10% Hoﬁ anﬁ

0%

Alquiler de Construccion de  Ampliacionde  Construccidon de
Maquinarias caminos Vivienda Vivienda

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : De los clientes encuestados que han tomado el servicio de la empresa
Balcom Construcciones S.A se puede decir que han contratado a la empresa por los
servicios de “ampliacion de vivienda” con el 60 % y con un 40 % por construccion de
vivienda. Circunstancia que la empresa es reconocida méas por arreglos y
ampliaciones, factor positivo para la propuesta que mas adelante se presentara.

Tabla 5 PREGUNTA 2: (A través de qué medios conoci6 a BALCOM
CONSTRUCCIONES S.A.?

Guia de constructoras 0 0%
Internet 0 0%
Revistas 0 0%
Periédicos 0 0%
Volantes 0 0%
Referencia de Amigos 5 100%
Letreros en maquinarias 0 0%
Guia telefénica 0 0%
Otro 0 0%
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TOTAL 5

100%

[lustracion 6 Conocimiento de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.

100%

0% 0% 0% 0%

e
t\'bb
&

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : En ésta respuesta los clientes encuestados dan a conocer que tomaron los

servicios de Balcom construcciones S.A. por “referencia de amigos” en un 100%

dejando entrever que la publicidad que mejor ha tenido la empresa es por referencia,

siendo un punto a favor ya que se puede explotar todas las demas estrategias de

marketing y posicionamiento de la marca de Balcom Construcciones S.A.

Tabla 6 PREGUNTA 3: ¢ Con qué frecuencia usted alquila maquinarias?

1 a5 veces al mes 3
6 a 10 veces al mes 2
10 0 mas al mes 0
TOTAL 5

60%
40%
0%
100%
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llustracion 7 Frecuencia para alquilar maquinaria

70%

1 a 5 veces al mes;

60%

60% -

50% - 6 a 10 veces al

mes; 40%

40% -

30% -

20% -

[+ .
10% 10 o mas al mes;

0%

0% - .
1a5vecesal mes 6 a 10 veces al mes 10 o mas al mes

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : De los clientes encuestados un 60% de ellos indicaron que la frecuencia con
gue alquilan maquinarias lo realizan de 1 a 5 veces al mes; mientras que el 40%
expresa que 6 a 10 veces al mes. Esto hace deducir que los Clientes actuales no
utilizan los servicios de maquinarias, por lo tanto la empresa deberia buscar cliente

para ampliar el mercado.

Tabla 7 PREGUNTA 4: ;Qué opina usted sobre la calidad del servicio que ofrece
BALCOM CONSTRUCCIONES S.A. a sus clientes?

Excelente 3 60%
Muy Bueno 1 20%
Bueno 1 20%
Regular 0 0%
Malo 0 0%

TOTAL 5 100%
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[lustracion 8 Calidad del servicio de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Excelente; 60%

Muy Bueno; 20% Bueno; 20%

Regular; 0%

Malo; 0%

Excelente Muy Bueno Bueno

Regular

Malo

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : De los clientes encuestados se obtuvo que en cuanto a la calidad del servicio
gue Balcom Construcciones S.A. ofrece, el 60% indica que es excelente, el 20% que
es muy bueno y que el 20% méas es bueno, factor importante para lograr un

reconocimiento y posicionamiento del nombre de la empresa ya que son opiniones de

muy buenas referencias por sus mismos clientes.

Tabla 8 PREGUNTA 5: (Evalué entre las siguientes alternativas su nivel de
satisfaccion con el servicio que brinda BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.?

Muy satisfecho

80%

Satisfecho
Medio satisfecho
Regular

Malo

20%

0%

0%

0%
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Poco satisfecho 0 0%

TOTAL 5 100%
llustracién 9 Satisfaccion del Servicio
. Muy satisfecho;
90% 80%
80% -
70% -
60% -
50% -
40% -
30% - Satisfecho; 20%
20% -
00 Medio Poco satisfecho;
10% - satisfecho; 0%Regular; 0% Malo; 0% 0%
O% 1 T T T T T 1
Muy satisfecho SatisfechoMedio satisfecho Regular Malo  Poco satisfecho

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : En cuanto a la satisfaccién del Cliente, un 80% quedaron “muy satisfechos”,
mientras que el 20% restante quedd satisfecho; es decir que ninguno de sus clientes
ha quedado ni medio satisfecho, ni un poco satisfecho, peormente regular o ha tenido

mal servicio; punto a favor para lograr los objetivos de ésta investigacion.

Tabla 9 Pregunta 6: ¢Seguiria adquiriendo el servicio que ofrece BALCOM
CONSTRUCCIONES S.A. y lo recomendaria?

S| 5 100%

NO 0 0%

TOTAL 5 100%

llustracion 10 Seguira solicitando los servicios de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.
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100% -
90% -
80% -
70% -
60% -
50% -
40% -
30%
20% -

1% Ay

0%

S| NO

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : En ésta respuesta la totalidad de los clientes encuestados indicaron en un
100% que si seguirian tomando el servicio que ofrece BALCOM Construcciones S.A.
puesto que si ha brindado confianza por su calidad de servicio y han quedado
satisfechos con el trabajo realizado, requerirdn nuevamente su servicio. Factor
primordial y a favor para hacer mas adeptos a la empresa en la propuesta a presentar

en el siguiente capitulo.

Tabla 10 Pregunta 7: ¢ De éstas 4 opciones qué fue lo que mas le gusté de BALCOM
CONSTRUCCIONES S.A?

La atencidn al Cliente que le dieron 1 20%
El buen servicio que ofrece 3 60%
El valor del servicio prestado 1 20%
El buen acabado y detalles del servicio prestado 0 0%
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TOTAL 5 100%

llustracion 11 Qué le gusté mas de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.?

60% -
40% -
20%

20% -

0%

A
0%
La atencidn al El buen servicio El valor del El buen acabado
Cliente que le que ofrece servicio prestado  y detalles del
dieron servicio prestado

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : De los clientes encuestados en cuanto al servicio prestado un 60%
expresaron que les gusto “el buen servicio que ofrece”, un 20% indicé que el “valor
del servicio prestado” y otro 20% dijo que “la atencion al cliente que le dieron”, todas
las respuestas fueron positivas, factores que se deberan tomar en cuenta para
proponer un Plan de Marketing para posicionamiento del nombre de la empresa con

sus debidas estrategias.

4.2.Resultados de encuestas a empleados

Tabla 11 PREGUNTA 1: ¢ Le han indicado por escrito de las funciones que cada uno
debe desempefiar?

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 0 0%
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Siempre 6 100%
TOTAL 6 100%

llustracion 12Funciones a Desempenfiar por los Empleados de BALCOM CONSTRUCCIONES
S.A

120%

Siempre; 100%
100%

80% S

60% ——

40% —

20% A

Nunca; 0% Casi nunca; 0% A veces; 0%
0% .

Nunca Casi nunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : Del total de los empleados encuestados, en cuanto a funciones se refiere,
en un 100% expresaron que “siempre” las indicaciones sobre las funciones a
desempeiiar son claras, por tanto todo su personal debe y tiene que cumplirlas, puesto
gue a larga ésta situacion se refleja en la organizacion de la empresay por ende refleja
al exterior, fiabilidad.

Tabla 12 PREGUNTA 2: Para planificar su propio trabajo, su Jefe le permite que
intervenga para dar su opinion?

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 0 0%
Siempre 6 100%
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TOTAL 6

llustracion 13 Participacién de Planificacion propio a su trabajo

100%

120%

100%

Siempre; 100%

80%

60%

40%

20%

Nunca; 0% Casi nunca; 0% A veces; 0%

0%

Nunca Casi nunca A veces

Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : De los empleados encuestados indicaron que el Jefe le permite participar al

planificar su propio trabajo a realizar, indicando en un 100% que “siempre”, factor

importante que el empleado se siente Util y por ende al exteriorizar se refleja en lo

positivo de la empresa.

Tabla 13 PREGUNTA 3: Su jefe inmediato cumple a cabalidad su tarea de resolver

problemas, dar opiniones y demas para tomar alguna decision?

Nunca 0
Casi nunca 0
A veces 0
Siempre 6
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TOTAL 6 100%

llustracion 14 Opinion de Empleados de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

120%

Siempre; 100%

100%

80% —

60% I

40% I

20% I

Nunca; 0% Casi nunca; 0% A veces; 0%
0% T T T

Nunca Casi nunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : En ésta pregunta los empleados encuestados expresaron en un 100% que
Siempre su Jefe escucha, soluciona y toma en cuenta los criterios o dudas del

personal, haciendo sentirse significativo del equipo de Balcom Construcciones S.A.

Tabla 14 PREGUNTA 4: Usted visualiza y analiza que se hacen actividades y/o
trabajos que no se sabe porque se los realiza?

Nunca 4 67%
Casi nunca 0 0%
A veces 2 33%
Siempre 0 0%
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TOTAL 6 100%

llustracion 15 Planificacion de otros Trabajos en BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

Nunca; 67%

70%

60% +—

50% -+

40%

A veces; 33%
30% ——

20% +———

10% +———

Casi nunca; 0%
0% ‘ ‘

Nunca Casi nunca

Siempre; 0%

A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : En ésta pregunta los empleados encuestados indicaron en un 67% que
“nunca”, un 33% gque “a veces” se inician trabajos que no se saben por qué se hacen,
reflejando una cierta falta de comunicacién, pudiendo manejarse mas objetivamente

la parte comunicativa mediante una capacitacion para Directivos.

Tabla 15 PREGUNTA 5: Usted se ha percatado si su jefe inmediato toma decisiones,
considerando los intereses suyos y de los trabajadores en general?

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 1 17%
Siempre 5 83%
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TOTAL 6 100%

llustracion 16 El Jefe toma decisiones en Compafia del personal de BALCOM
CONSTRUCCIONES S.A

90% Siempre; 83%

80% —
70% —
60% —
50% —
40% —
30% —
20% A veces; 17%

10% - EE— —
Nunca; 0% Casi nunca; 0%

O% T T T 1
Nunca Casi nunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : Al responder los empleados de Balcom S.A. indicaron que “a veces” en un
17%; “siempre” en un 83% que su jefe considera los intereses de los trabajadores al
tomar decisiones, factor muy importante para crear en el ambiente la fiabilidad que

sus Directivos deben sopesar los pro y contras para con el personal.

Tabla 16 PREGUNTA 6: La empresa Balcom S.A. reconoce mi buen desempeio
laboral?

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 0 0%
Siempre 6 100%
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TOTAL 6 100%

llustracion 17 Reconocimiento al personal de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

1009
100% -
90% -
80%
70% -
60% -
50% -
40%
30% -
20% -
10% - 0% 0% 0%
0% Ay Ay Ay
Nunca Casi hunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : En ésta pregunta los empleados encuestados indicaron que “siempre”, un
100% reciben un reconocimiento por el buen desempefio en las diversas areas de

trabajo en la empresa Balcom Construcciones S.A.

Tabla 17 PREGUNTA 7: Mi jefe toma en cuenta las ideas con que aporto para
mejorar mi trabajo?

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 1 17%
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Siempre 5 83%

TOTAL 6 100%

llustracién 18 Aportaciones de ideas por el personal de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

90% - 83%

80%
70%
60% -
50%
40%
30% - 17%
20% -

10% - ﬁ

0%

. 0% .
Nunca Casi hunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : Al responder el total del personal encuestado, expresaron que en un 83%
“siempre” y en un 17% “a veces” lo que nos indica que se escucha y nos permite dar
ideas en los proyectos de la empresa BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.

Tabla 18 PREGUNTA 8: Internamente pienso que si encontrara o me ofrecieran otro
trabajo que estuviera ganando lo mismo, lo tomaria?

Nunca 4 66%
Casi nunca 1 17%
A veces 1 17%
Siempre 0 0%
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TOTAL 6 100%

llustracién 19 Disposicién para cambiarse a otro trabajo

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0

Nunca Casi nunca A veces Siempre

0%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : De los encuestados en cuanto a la disposicion que tienen para cambiarse
de trabajo si les fuera posible, el 66% indicaron que nunca, el 17% que casi nunca lo
piensan y un 17% que equivale a 1 si lo piensa a veces, determinando con éstas
respuestas que definitivamente no se quieren cambiar de trabajo y que existe fidelidad
del empleado hacia la empresa. Con el empleado que a veces lo ha pensado, hay que
sentarse a conversar para ver qué le molesta y tener un equipo homogéneo en bien

de Balcom Construcciones S.A.

Tabla 19 PREGUNTA 9: La empresa reconoce mi esfuerzo de trabajo pagandome
horas suplementarias.

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 3 50%
Siempre 3 50%
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TOTAL 6 100%

llustracién 20 Reconocimiento por el trabajo extra

50% 50%
50% -
40% -
30%
20%
10% -
0% 0%

A A 4 4
0% T T T T

Nunca Casi nunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : De los 6 empleados en resumen todos estdn contentos o contestaron
positivamente 50% (a veces) y 50% (siempre) que si se les reconoce el tiempo extra
gue se trabaja en la empresa, factor importante que si el empleado se siente bien

remunerado, reflejara su positivismo frente al cliente.

Tabla 20 PREGUNTA No. 10: La empresa me estimula al preocuparse de mi
desarrollo profesional y personal?

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 2 33%
Siempre 4 67%
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TOTAL 6 100%

llustracion 21 Estimulacion del trabajador por desarrollo profesional y personal

80% 67%

60% 33%

40%

20%

0%

B Nunca Casi hunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : Del total de encuestados, indicaron que 33% a veces y 67% siempre existe
la estimulacion profesional y personal por parte de la empresa; gestion importante que

realizan los Jefes y Directivos para mantener a su personal.

Tabla 21 PREGUNTA 11: Al darme un trabajo especifico, mi Jefe me da toda la
informacion que necesito?

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 0 0%
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Siempre 6 100%

TOTAL 6 100%

llustracion 22 Comunicacién entre Jefe y empleado dentro de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

100%
90% -
80%
70% A
60% -
50% A
40% -
30% -
20% -

10% -

Nunca Casi nunca A veces Siempre

0%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : Al responder en un 100% unanimemente por parte de los que si recibe
informacion para realizar el trabajo encomendado, determinando que existe

Comunicacion y empatia (una vez mas) entre empresa y empleado.

Tabla 22 PREGUNTA 12: La informacién es captada de una mejor manera para
desarrollar las actividades encomendadas.

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 0 0%
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Siempre 6 100%

TOTAL 6 100%

llustracion 23 Captacién de Actividades en BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

1009
100% -
90%
80%
70%
60% -
50%
40% -
30% -
20% -
10% g“‘o g“‘o g"‘o
0%
Nunca Casi nunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : Del total de encuestados, indicaron que 100 % siempre la informacion entre
gerentes y empleados es clara y precisa dentro de la empresa Balcom Construcciones
S.A.

Tabla 23 Pregunta 13: Usted considera que la relacion activa y comunicativa se da
entre departamentos?

Nunca 0 0%

Casi nunca 0 0%
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A veces 0 0%
Siempre 6 100%

TOTAL 6 100%

llustracion 24 Comunicacién entre Departamento en la BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

100% -
90% -
80% -
70% -
60% -
50% -
40%
30% -
20% -
. .

0%

Nunca Casi nunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : Al responder en un 100% unanimemente por parte de los que si recibe
comunicacién para realizar el trabajo encomendado, determinando que existe

Comunicacion y empatia (una vez mas) entre departamentos.

Tabla 24 Pregunta 14: Los canales de publicidad que utiliza Balcom resultan ser mas
eficientes para ampliar la cartera de clientes.

Nunca 0 0%
Casi nunca 4 67%
A veces 2 33%
Siempre 0 0%
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TOTAL 6 100%

llustracion 25 Traslados de informacién en BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

679
70% -

60% -

50% A

40% 33%

30% -

20% -

10% -

e e

Nunca Casi nunca A veces Siempre

0%

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : De acuerdo a los empleados encuestados, en ésta respuesta tacitamente
demuestra que no estan de acuerdo con los medios que se utlizan para ser
reconocida la empresa, siendo ésta opinidon una de las que debera ser tomada como
punto principal para que se determinen los medios a difundirse la informacion de la

empresa en la propuesta que en el siguiente capitulo se propondra.

Tabla 25 Pregunta 15: Se hace presente la retroalimentacion afianza las funciones
que debe realizar cada uno.

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 0 0%
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Siempre 6 100%

TOTAL 6 100%

llustracién 26 Retroalimentacion entre Empleados en BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

100%
100% -
90% -
80% -
70% -
60%
50% -
40% -
30%
20%
10% - 0% 0% 0%
0% AR A A
Nunca Casi hunca A veces Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : Al responder en un 100% unanimemente por parte de los encuestados que
si recibe buena retroalimentacion entre empleados y jefes del personal de Balcom

Construcciones S.A.

Tabla 26 Pregunta 16: Dentro de Balcom la iluminacion es:

Inadecuada 0 0%
Algo adecuada 0 0%
Adecuada 3 50%
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Muy adecuada 3 50%

TOTAL 6 100%

llustraciéon 27 lluminacidon dentro de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

50% 50%
50% -

45% -
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35% -
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20% -
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0%
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Inade%%?da Algo adecuada Adecuada Muy adecuada
(o]

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis : De los empleados en resumen caen en el rango de satisfaccién donde 50%
(Muy adecuada) y 50% (Adecuada) la iluminacién dentro de Balcom Construcciones
S.A.

Tabla 27 Pregunta 17: En Balcom S.A., la empresa donde trabajo el aseo es:

Inadecuada 0 0%
Algo adecuada 0 0%
Adecuada 2 33%
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Muy adecuada 4 67%

TOTAL 6 100%

[lustracion 28 Aseo dentro de las instalaciones de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

67%
70% -
60% -
50% -
40% -
30% -
20% -

10% 1 = Jpm—

0%

33%

Inadecuada Algo adecuada Adecuada Muy adecuada

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : : De los empleados en resumen contestaron positivamente 67% (Muy
adecuada) y 67% (Adecuada) el aseo dentro de Balcom Construcciones S.A debido

al desorden de algunos empleados .

Tabla 28 Pregunta 18: Para realizar mi trabajo a cabalidad necesito de equipos y
materiales, entonces estos son:

Inadecuada 0 0%
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Algo adecuada 0 0%

Adecuada 0 0%
Muy adecuada 6 100%
TOTAL 6 100%

llustracidén 29 Equipos electrénicos dentro de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

100%
100% -
80% -
60% -
40% -

20% - 0% o Sl

0%

Inadecuada Algo adecuada Adecuada Muy adecuada

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : El total de encuestados respondieron en un 100% que con los equipos
electronicos estan muy a gusto trabajando en su empresa, Balcom Construcciones
S.A.

Tabla 29 Pregunta 19: La ventilacion dentro de Balcom es:

Inadecuada 0 0%
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Algo adecuada 0 0%

Adecuada 6 100%
Muy adecuada 0 0%
TOTAL 6 100%

llustracion 30 Ventilacién artificial en el trabajo

100%
100% -
80% -
60% -
40% -

0%

Inadecuada Algo adecuada Adecuada Muy adecuada

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : En cuanto a la ventilacion artificial el 100% indicé que es adecuada, factor
que podria mejorarse para que sea muy adecuada, dando a entender que con la

tangibilidad o la perceptibilidad del buen ambiente estan ellos se sienten confortables.

Tabla 30 Pregunta 20: En las oficinas de Balcom S.A. y mi espacio de trabajo esta
bien distribuido y es confortable, pudiendo decir que es:
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Inadecuada 0 0%

Algo adecuada 0 0%
Adecuada 2 33%
Muy adecuada 4 67%

TOTAL 6 100%

llustracién 31 Espacio Fisico dentro de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A

67%

70%

60% -
50% -

33%

40% -
30% -
20% -
10% 1 P P

0%

Inadecuada Algo adecuada Adecuada Muy adecuada

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis : Asi mismo, los encuestados en un 67% indicaron que el espacio fisico de
Balcom CONSTRUCCIONES S.A. les parece muy adecuado, mientras que un 33%
indica que adecuado, dejando entrever que puede mejorarse 0 realizarse una

distribucion fisica en los espacios de las instalaciones de la empresa.

4 .3.Resultado de Entrevista a Directivos de Balcom CONSTRUCCIONES S.A.
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Queriendo resumir lo que calificaron los directivos de Balcom
CONSTRUCCIONES S.A. segln su opinion, es que hace falta en primera instancia
por medio de un Plan de Reconocimiento con el nombre de Balcom
CONSTRUCCIONES S.A., que en detalle seria:

Que la empresa sea conocida en los medios publicitarios , por internet realizar
envios masivos del servicio que presta la empresa; que la empresa tenga su pagina
web ya que no se puede quedar sin ésta estrategia para captar los clientes y a su vez
hace conocer a la empresa; que se puede realizar marketing digital  en las redes
sociales la marca de Balcom CONSTRUCCIONES S.A.; elaborar un Plan de
capacitacion de atencion al cliente que tenga 3 talleres, donde el principal objetivo sea
la excelente calidad de Servicio al Cliente y mejoramiento de la retroalimentacion de
las funciones de cada empleado y Jefe. Ademas se debe revisar administrativamente
si se puede optimizar los costos de los servicios que se presten al publico.

4.4. Andlisis para identificar la situacion actual de BALCOM CONSTRUCCIONES
S.A.

Tabla 31 Factor Factibilidad

No. Pregunta Nunca Casi A veces Siempre
nunca

1 ¢Le hanindicado por escrito de las 0% 0% 0% 100%
funciones que cada uno debe desempefiar?

Para planificar su propio trabajo, su Jefe le 0% 0% 0% 100%

permite que intervenga para dar su opinion?

3  Sujefe inmediato cumple a cabalidad su 0% 0% 0% 100%
tarea de resolver problemas, dar opiniones
y demas para tomar alguna decision?

4  Usted visualiza y analiza que se hacen 67% 0% 33% 0%
actividades y/o trabajos que no se sabe
porque se los realiza?

5 Usted se ha percatado si su jefe inmediato 0% 0% 17% 83%
toma decisiones, considerando los intereses
suyos y de los trabajadores en general?

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

[lustraciéon 32 Factor Fiabilidad

65



120% SIEMPRE SIEMPRE
STV 100% 100%
100% ° °
100% SIEMPRE
83%
80%
60%
40% Nu 67%
ces, 33%
20% -~ _Aveces, 17%
0% . .
éLe hanindicado por  Para planificar su Su jefe inmediato Usted visualiza y Usted se ha

escrito de las
funciones que cada

propio trabajo, su
Jefe le permite que

uno debe intervenga para dar problemas, dar
desempenar? su opinién? opiniones y demas
para tomar alguna
decision?
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realiza? intereses suyos y de
los trabajadores en
general?
Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis: En la tabla, de los encuestados se puede apreciar que el mayor porcentaje

(83%) de ellos consideran que si tienen una clara definicion de sus funciones, sin

embargo existe un menor porcentaje (33%) que indica hay a veces trabajos que no se

sabe por qué se realizan; y un 17% expresa que su Jefe siente que a veces toma en

cuenta los intereses de los trabajadores. Es entonces donde se deja entrever la

fiabilidad que existe entre Jefe y colaborador (mas de la mitad del personal piensa lo

mismo); factor importante para dar seguridad al cliente y transmitir lo mismo.

Tabla 32 Factor Motivacion
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Pregunta Nunca Casi A veces Siempre
nunca
6. La empresa Balcom S.A. reconoce mi buen 0% 0% 0% 100%

desempeifio laboral?

7. Mi jefe toma en cuenta las ideas con que 0% 0% 17% 83%
aporto para mejorar mi trabajo?

8. Internamente pienso que si encontrara 0 me 66% 17% 17% 0%
ofrecieran otro trabajo que estuviera ganando
lo mismo, lo tomaria?

9. La empresa reconoce mi esfuerzo de trabajo 0% 0% 50% 50%
pagandome horas suplementarias.

10. La empresa me estimula al preocuparse de 0% 0% 33% 67%
mi desarrollo profesional y personal?

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

[lustracion 33 Factor Motivacién

120%
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0 : 0
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6. La empresa 7. Mi jefe tomaen | 8. Internamente 9. La empresa 10. Laempresa me
Balcom S.A. reconoce mi|cuenta las ideas con que|pienso que si encontraralreconoce mi esfuerzo de|estimula al preocuparse
buen desempefio laborall aporto para mejorar mi| o me ofrecieran otro trabajo pagandome de mi desarrollo
? trabajo? trabajo que estuviera | horas suplementarias. | profesional y personal?
ganando lo mismo, lo
tomaria?
6 7 . 8 . 9 10
B Nunca m Casihunca mAveces I Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis: Del total de encuestados en cuanto al Factor Motivacion en general, estan
motivados donde la empresa les reconoce por un desempefio laboral, por las ideas

que aportan para llevar a cabo un buen trabajo y la estimulacidon para alcanzar el
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desarrollo profesional y personal de cada empleado, calificando con un 100%
(siempre); un 67% correspondiente a “siempre”; mientras que un 33% (a veces)
indicaron que la empresa si reconocen el esfuerzo si trabaja mas horas de la
reglamentaria; en cuanto a la pregunta de “si pudieran tomar otro trabajo lo harian” un
66% expresO que nunca, mientras que un 17% indicd que casi nunca; mientras que
otro 17% indicd que “a veces”, que resulta punto a favor y en contra ya que todos
deben estar alineados en que sienten motivacion por trabajar en Balcom
COSTRUCCIONES S.A.. Al reconocer como ultimo punto el de si le reconocen el
esfuerzo si trabajan mas de las horas reglamentarias indicaron 50% a veces y un 50%
siempre. Que deriva a que aun falta trabajar con el personal el sentido de pertinencia

para con la empresa.

Tabla 33 Factor Seguridad

Pregunta Nunca Casi A veces Siempre
nunca

11. Al darme un trabajo especifico, mi Jefe me da 0% 0% 0% 100%
toda la informacion que necesito?

12. La informacién es captada de una mejor 0% 0% 0% 100%
manera para desarrollar las actividades
encomendadas.

13. Usted considera que la relacién activa y 0% 0% 0% 100%
comunicativa se da entre departamentos?

14. Los canales de publicidad que utiliza Balcom 0% 0% 17% 83%

resultan ser mas eficientes para ampliar la
cartera de clientes.

15. Se hace presente la retroalimentacion afianza 0% 0% 0% 100%
las funciones que debe realizar cada uno.
Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

llustracién 34 Factor Seguridad
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120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Siempre, 100% Siempre, 100%

Siempre, 100%

Siempre, 100%

Casi Nunca, 65%

A veces, 35%

Recibo de mi jefe La informacion es

la informacion captada de una
que necesito para mejor anera para
hacer mi trabajo. desarrollar las
actividades
encomendadas

® Nunca Casi nunca

T T
Es activa la Los canales de
comunicacion  publicidad que
entre utiliza Balcom
departamentos resultan ser mas
eficiente para
ampliar la cartera
de clientes

A veces Siempre

Se hace presente

la
retroalimentacion.

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Andlisis:

En cuanto al factor seguridad los encuestados y en su mayoria han

respondido que la seguridad con que se transmiten los datos y la informacion

procesada correctamente casi en un cien por ciento tornando un desbalance en que

Casi nunca 65% y a veces 35% los medios de comunicacion no resultan tan efectivos

para comunicar al personal; siendo un factor importante y primordial en la hora de

responder al 100 por ciento en su trabajo.

Tabla 34 Factor Tangibilidad
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Pregunta Inadecuada Algo Adecuada Muy
adecuada Adecuada
16 Dentro de Balcom la iluminacion es: 0% 0% 50% 50%
17 En Balcom S.A., la empresa donde trabajo el 0% 0% 33% 67%
aseo es:
18 Para realizar mi trabajo a cabalidad necesito de 0% 0% 0% 100%

equipos y materiales, entonces estos son:

19 La ventilacién dentro de Balcom es: 0% 0% 100% 0%

20 En las oficinas de Balcom S.A. y mi espacio de 0% 0% 33% 67%
trabajo esta bien distribuido y es confortable,
pudiendo decir que es:

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

llustracion 35 Factor Tangibilidad

120%
A veces
SIEMPRE, 100% 100%
100%
80%
Siempre, 67% Siempre, 67%
60%
Ave 50%
A vece
MPRE, 50%
40% S 33%
3
20% Y
0%
Dentro de El aseo en Los equipos La El espacio
Balcom la mi espacio y materiales ventilacion fisico en mi
ilumincion de trabajo para dentro de lugar de
es es: realizar mi Balcom es trabajo es:
trabajo es:
® Nunca Casinunca MAveces M Siempre

Fuente: Encuesta realizada a los Clientes de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

Analisis: Latangibilidad en un grupo de trabajo debe ser homogénea, es por esto que

el ambiente, lo fisico y cdmodo para realizar un buen trabajo para suplir las
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necesidades tanto del empleado como del cliente, teniendo la maxima satisfaccion del
mismo. Otro factor importante que debe marchar al 100 por ciento, faltando que en

Balcom Construcciones falta un poco de reorganizacion de los espacios fisicos.

4.5.|dentificacion de la entrevistarealizadaa5  de sus Directivos con la Situacion
actual de Balcom Construcciones S.A.

4.5.1. Ubicacién

llustracién 36 Lugar de ubicacion de Balcom Construcciones S.A.

Mirador BELLAVISTA Q

El vt“||§'£}'\;"()

Q Mirador Cerro Paraiso

Parada Bellavista@
Balcom
: Construcciones SA
Pl 9
& } Supermarket
Qé ; ' A Bellavista
¥ Sl
S )
S /,v‘ K
‘j//%\,? = g
= 8o g‘
Fuente: Google Maps
4.5.2. Vision

Ser reconocidos como la mejor empresa en el rubro de la ingenieria,
construccioén, supervision y gerenciamiento de proyectos en las obras y

contratos con los que se responsabilicen.

45.3. Mision
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Balcom Construcciones S.A. se desarrolla en el sector de la construccién y su
prioridad es la ejecucion de los proyectos de excelente calidad, tiempo, alcance y

costo.
4.5.4. Objetivo de la empresa

Expandirse en el mercado constructor conjuntamente con un extenso portafolio de

clientes.

4.5.5. Analisis del Entorno
Macro
Econdmico: La empresa se viene recuperando de a poco mediante un déficit de

economia que afecto al Ecuador en los ultimos afios en el sector de la construccién.

Politico: Diferentes politicas impuestas por el gobierno del Ecuador pueden afectar al

sector de la Construccion.

Tecnologia: La tecnologia se innova cada dia por esta razén la compafia siempre

debe enfocarse en la innovacion tecnoldgica.

Micro

Competencia: No descuidar a la competencia de las Pymes Constructora ya que

podemos perder clientes debido a diferentes estrategias por la competencia.

Mercado: No descuidar el nicho de mercado en que somos fuertes asi también

introducirse en otros mercados

Competidores

Se consideran empresas constructoras PYMES lideres en el sector de la
construccion como a:

e Constructora Entornna.
e Constructora Becerra Cuesta.
e Constructora Consber C.A.

» Constructora Construdipro.
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Ventaja competitiva

La garantia de contar con el personal técnico y obrero de confianza y con la

suficiente experiencia.

4.5.6. ldentificacion de la situacion actual de la empresa BALCOM
Construcciones S.A.

Actualmente Balcom Construcciones S.A. esta conformado por 6 empleados que
son las 2 asistentes de los Gerentes, la encargada de Servicio al Cliente, el Asistente
de Personal, el Bodeguero y el Conserje, que corresponde al area del Gerente
Financiero-Administrativo; sumado a ello, esta la Gerencia de Proyectos, compuesto
por el Jefe de Equipo Pesado y el Jefe de estructura metalica, debajo de ellos estan
los operarios que son subcontratados a la cartera activa de 3 Jefes de obra que
manejan sus operarios y que se los contrata de acuerdo a las obras que se esté

prestando el servicio.

A continuacion el organigrama:
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llustracion 37 Organigrama de Balcom Construcciones S.A.

RN

Gerente General

~
S N

Gerente Financiero
Administrativo

Gerente de Proyectos

Vi )
Asistente Técnica Asistente Adm. Financiero
N N S
Jefe Equipo Pesado Jefe Estructura metalica
Servicio al Cliente Asistente de personal Bodeguero
(Ing. Civi) (Arquitecto)
Grupo de Operarios 1 Grupo de Operarios 2 Conserje

Fuente: Entrevista realizada a los Directivos de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.
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En cuanto a la Vision y Mision no la tienen claros los trabajadores de Balcom pero
falta identificarse con ellas, por lo que se expondra una estrategia para que todo su
personal lo tome como regla principal tenerla en su mente y que mas adelante en la
propuesta se expondra.

Objetivos claros no los tienen, solo el de seguir captando clientes a manera de
recomendacion de Amigos.

Al analizar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, de acuerdo a

las entrevistas realizadas a los directivos se puede visualizar a continuacion:
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llustraciéon 38 FODA de Balcom Construcciones S.A.

/-Los proyectos
cumplen con

Cuenta con

proveedores que

suministran

materiales de alta

gama.

Cuenta con
posibilidades de

acceso a créditos.

otras areas de la

construccion

N

estandares de
calidad.

*La empresa cuenta
con personal
necesario en cada
dpto.

*Las empresas
cumplen con todas

\_las obligaciones y
/ pagos

econdmica del pais.

y leyes que afectan

~

.
.. =l
|

Fuente: Entrevista realizada a los Directivos de Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez
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4.6.PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DEL NOMBRE DE
BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.

El proceso que se llevara a cabo en la elaboracion de esta propuesta del Plan
Estratégico para el posicionamiento de la compafia y asi optimizar el reconocimiento
de marca en la comparfiia BALCOM CONSTRUCCIONES S.A. aumentando la cartera
de clientes.

La finalidad de establecer estrategias de marketing es poder asegurar la
estabilidad y rentabilidad de la constructora BALCOM Construcciones S.A. a largo
plazo, lograr captar nuevas obras, mejorar la calidad en el servicio que se brinda en
el sector de la construccion y el reconocimiento de la marca dentro del mercado local,

seran los siguientes:

4.6.1. Vision del plan

Ser reconocidos como la mejor empresa en el rubro de la ingenieria, construccion,
supervision y gerenciamiento de proyectos en las obras y contratos con los que se

responsabilicen.

4.6.2. Mision

Balcom Construcciones S.A. se desarrolla en el sector de la construccion y su
prioridad es la ejecucion de los proyectos de excelente calidad, tiempo, alcance y

costo.

4.6.3. Objetivos del Plan

» A corto plazo (mdximo 12 meses)

Contratar una agencia experta que tengan profesionales en publicidad y
marketing digital como es Deming Solutions (@demingsolutions) https://es-
la.facebook.com/demingsolutions/ , para lograr el posicionamiento del nombre de
la empresa desde 2 de Enero del 2019 hasta el 31 de Julio del 2019.
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» A mediano plazo (2 a 5 aiios)

Seguir paso a paso segun los lineamientos que sugiera Deming Solutions y en
un plazo de 2 a 5 afios para captar 200 clientes partiendo de una base actual del
2018 de 18 clientes esto es crecimiento del 36 cliente por afo.

4.7.ESTRATEGIAS PARA INTRODUCIR EL NOMBRE (a corto plazo)
1. Tener un logo propio y que sea reconocido a nive | de pais.

llustracién 39 Logo de Balcom Construcciones S.A.

Fuente: Balcom Construcciones S.A.
Elaborado por: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.
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Este logo tiene un significado importante ya que Balcom se dedica a desarrollar
proyectos y construir gran diversidad y realizar todo tipo de arreglos, modificaciones
en urbanizaciones, residencias, edificios de uso habitacional, haciéndolo con calidad,

buen gusto y perfeccionamiento.

2. Realizar anuncios en medios publicitarios
Que se proponen los siguientes:

v' Tener su propia pagina web
v Publicidad por medio de redes sociales (Facebook e Instagram)

v' Envios masivos en internet (contratacion)
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3. Péagina Web www.balcomconstrucciones.com

llustracion 40 Pagina Web

BALCOM Construcciones S.A.

N MISION GALERIA DE OBRAS

Compartir esta
pagina

0 petcom;coretmacoones

0 patsen sorstussion
© Comparran Coogiar
TELEFONDE

- ded
i Cizantz o 1 L]
] vl Yo 4 2 'l SEiE
&/ [ salifizades gu rads maerial = = s
| v cemsdarakls sosta G 084 20

[ ]

EoTe:
ryerE SRS S .

Balcom Construcciones S.A. se desarolla en el sector de la construccion ¥

su prioridad ez la sjecucion de los proyectos de excelente calidad, tismpo, aleance y Contactenos
costo.

Mos responsabilizames en  ser una de lzs mejores empresas en &l rubro de la
ingeniena, ion, supevision y iamiento de proy en [a obras y
contratos encomendados.

Fuente y Elaboracién: Los Autorﬁes, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

www.balcomconstrucciones.com
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4. Portafolios de Obras de la Empresa Constructora Balcom Construcciones S.A

llustracién 41Construccion de la Ciudadela Panorama de Duran

Fuente: Balcom Construcciones S.A. -

llustracion 42 Remodelacién del Shopping de Babahoyo

Fuente: Balcom Construcciones S.A.

llustracion 43 Remodelacién del Shopping de Libertad

Fuente: Balcom Construcciones S.A.
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llustracion 44 Remodelacion del Shopping de Milagro

Fuente: Balcom Construcciones S.A.

llustracion 45 Ampliacién del cementerio Jardines de la Esperanza
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Fuente: Balcom Construcciones S.A.

5. Publicidad por medio de Redes Sociales (Facebook  -Instagram)
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llustracién 46 Publicidad Redes Sociales (Facebook)

“ Balcam Baldeon Q @E:ah:u:um Inicln  Busgar amiges

= Biogrsfia *  Informacidn  Amigos  Fofos @ Archivo  Mis -

0 R ¢ beslzarpublicaian 8 Fetoviden @1 ideo endirects
(ESENLALIoN ¥ oorteci riierta | mportarte

Preséntate 'y
Parsonaliza |a informacin que se ve en la parte k; e estas pensand?
superior de fu perfil, La inform acian que s
configura con [ apeion de pivacidad "Piblics"
apaiece en eda seccion,
a Fotofviden | Sertimientoiactividad

Anadir datos personales

& Anigos
+ Aade informasion sobre o '
a Aadir 2 destacados
Fublicacionas
+ AiadirInctagram, s weby ohos enlaces T Aminsrarpublicaciones = Vistadelists BB Vista de cuadiouls
¥ | Balcom Baldeon ba actuslzado au foto de pottada, "

g |
1 Fotos #' Hace un momento - @

Fuente y Elaboracion: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.

llustracion 47 Redes Sociales — Instagram
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Fuente y Elaboracién: LosFuefFuFuenF

Fuente y Elaboracién: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.
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6. Adhesion o afiliacion a la Camara de la Construc  cion.

llustracion 48 Formulario de ingreso juridico en Cdmara de la Construccion Guayaquil

CAMARA DE LA
CONSTRUCCION
DE GUAYAGUIL

FORMULARIO DE INGRESO JURIDICO
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Somor mpE s _spa Tad [IET

Imiig. Frecddy Esidesn 1500- 444292 Db commTrd ionesiToatiook =
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Fomor et Thomioo Ong 0 Arad Tl LIEY

Dirscoidn s Ay Jorgs Parrons Oaiszs Salmyme iz 21 0 e 10-12-14

Sy mgammaene mee i A Tast Ml
Ing. Freddy Bsidsdm 1E00-444212 o T B - 3 Ty — 22 e

Dirsccim s Au.Jome Parrons Gaiazs Selmyise o 210 wies 0-12-14

Direccin de iy Empresa Tt |
My Jomges Pemon e Gatrra. el . 210 vilies 10-12-94 1200444 292
LEFETTHE |
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[FARE WED INT ERMOD:

Faciirs oe Cnoaiscon Rzt

Paemiar o me FAgis T Calfioada oo Soch:

S ge Db esionio

Fuente: http://www.cconstruccion.net/beneficios.html
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Requisitos

Persona Juridica
Requisitos:

1. Copia de la escritura de Constitucion de la Compafiia y de Reformas de Estatutos si fuera el
caso. Incluida la inscripcion en el registro mercantil. En caso de compafiias ya constituidas se
solicita la escritura de incremento de capital.

2. Copia de la fe de presentacion de las escrituras a la Superintendencia de Compaiiias y/o copia
de la resolucion.

3. Nombramiento del Representante Legal, inscrito en el Registro Mercantil, para las compaiiias
constituidas.

4. Certificado Senescyt del Representante Técnico | y copia de la cédula de identidad.

5. Certificado original de solvencia econdmica emitido por cualquier institucion Financiera
Indicando o de entidades con la que hubiese mantenido relaciones comerciales o para las que
hubiese ejecutado trabajos relacionados con la actividad de la construccion. (Para empresas en
proceso de constitucion, se presentara el certificado de integracion de Capital).

6. Copia del Certificado Unico de Contribuyente (R.U.C.)

7. Cheque certificado a nombre de la Camara de la Construccion de Guayaquil por la suma de
USD 440,00 que corresponde a:

Cuota de ingreso $400.00
Una cuota mensual (USD 40,00) $ 40.00

§440.00

Fuente: http://www.cconstruccion.net/persona _juridica.html
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7. Buscar nuevos Clientes por medio de desayunos in  formativos con la empresas

del medio

Se ha detallado en la siguiente tabla de como seran los desayunos
informativos, con el animo de saber donde, como, cuando, cuantos y donde se
realizaran éstos desayunos, con la particularidad de la Coordinadora y quien esté
a cargo de éste proyecto futurista, donde previamente ya deben haberlos
contactados y visitados para hacerse presente y que sepan a qué empresa

representan.
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4.8.Plan Estratégico de Desayunos para el posicion  amiento de Balcom Construcciones S.A.

Tabla 35 Plan de Desayunos

META: Captacion de Clientes (representantes de gran  des Constructoras)

Responsable: Coordinadora del Evento (Proyecto Desa  yunos a futuros Clientes)

¢.Dénde? ¢,Cuando? ¢.Cuanto?
Se invitara a Gerentes, Se contratara con Hoteles Llama la En salones de Cada 3meses, De cualquier
futuros Coordinados, conocidos en Guayaquil atencion este eventosque es decir 4 manera se
Clientes, Jefes de salones para eventos, tipo de sean eventos al afio, ganara y
escogidos de  Proyectos de donde el costo no exceda publicidady reconocidos. durante 2 afios captara clientes
una base de Constructoras. de  $600 para 120 presentar a consecutivos. que siendo una
datos personas; donde al laempresa. inversion de
previamente presentar a la empresa, se
depurada. presentara en infocus se

presentaran videos de
acabados de proyectos ya
concluidos por parte de
Balcom S.A., ademas se
entregara un flyer o triptico
gue se haga publicidad de
la empresa.

Fuente y Elaboracién: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.
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4.9. Presupuesto de Costo-Inversion de Plan de Mark  eting

Tabla 36 Presupuesto de Costo-Inversion de Propuesta de Plan de Marketing

Concepto Valor unitario Valor Total
Disefiador de logo $150 $ 150
Construccion de pagina web $350 $ 350
Servicio manejo de redes por 6 meses $250 $ 1500
Envios masivos por correo durante 6 meses 150 $ 900
Afiliacion a Camara de Construccion 1 afio $ 120 $1.440
Desayunos Informativos para dar a conocer a Balcom S.A. Cada3 $500 $ 4.000

meses Durante 2 Afos

Capacitaciones al personal durante 1 afio cada 4 meses $250,= $ 750

TOTAL DE INVERSION para reconocimiento de empresa... $9.090

Valor que saldra de las mismas ganancias al haber captado ya a los Clientes.
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8. Realizar un cronograma de capacitaciéon en base a  lo que necesita el
personal de Balcom Construcciones SA.

La capacitacion continua es un elemento fundamental para dar apoyo a todo
programa orientado a fortalecer el sentido de compromiso del personal, cambiar
actitudes y construir un lenguaje comun; sin embargo para lograr un cambio de
cultura mediante un programa de capacitacion es necesario comprender los
niveles que se requieren ir avanzando constante y paulatinamente durante un
lapso de 5 a 10 afios aproximadamente, como lo indican Mirlandia Valdés Florat,
Elizabeth Iglesias Huerta, Vivian Gaviero Gutiérrez, autoras del articulo “¢,Qué es
la Cultura Organizacional?” publicada en la pagina web “wikilearning.htm”,
ademas de coincidir con personal experto en temas de cambios de cultura

organizacional.

Estos niveles van enfocados a lograr que todo el personal sea administrativo,
Sus operarios, supervisores, contratistas y todo personal involucrado y que
trabajan en Balcom Construcciones S.A., piensen en que el cliente siempre
observa esos detalles antes de realizar cualquier actividad dentro de la
organizacion; por ello se requiere de planificacion e implementacion de programas
de capacitacion anuales, asi como de controles diarios del cumplimiento de dichos
programas. A continuacion se realiza un grafico representativo de los niveles

necesarios dentro de un programa de capacitacion y posteriormente se explica el

X

3er. NIVEL

significado de cada uno de ellos.

2do. NIVEL

1er. NIVEL

& BASICO

5 A 10 ANOS

Fuente y Elaboracién: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.
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4.10. Programa de Capacitacion

La Gestion de Talento Humano involucra formacion, capacitacion vy
adiestramiento, pero en funcion de los riesgos en cada area de la empresa, lo que se

establece como segundo nivel en el proceso de capacitacion, e indica que debe ser:

a) Sistematica para todos los niveles y contenidos en funcion de los factores de
riesgos en cada nivel. La capacitacion debe tener una secuencia légica y

progresiva
b) Desarrollar la practica necesaria para realizar correctamente la tarea.

Es importante resaltar que a medida que se avanza l6gica y paulatinamente
en los niveles de capacitacion, todos los operarios y administrativos deben ir al
mismo nivel, para formar gradualmente un lenguaje comun y una cultura

organizacional.

Estas capacitaciones las expondran los mismos Jefes y Asistentes de las
diferentes areas de la empresa, ya que si es un equipo y la empresa esta
invirtiendo en todo lo que respecta al posicionamiento de la empresa, todos
deben contribuir a éstos objetivos, por tanto cada uno contribuird con una

retroalimentacion de informacion despendiendo del area que estan al mando.

ES asi como se expone la siguiente propuesta de capacitacion:
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Tabla 37 Propuesta de Capacitacion a todo el personal

Nivel

Basico

Basico

Basico

Basico

ler.
nivel
ler.
nivel
2do.
nivel

2do.
nivel
3er.

nivel

3er.
nivel

Fecha

4.0ct.2018

11.0ct.2018

18.0ct.2018

2.nov.2018

9.nov.2018

16.nov.2018

Dic.7.2018

25.enero.2019

1.feb.2019

1.marzo

Temas

Atencidn al Cliente

Identificacion de los Diferentes
Tipos de Riesgos

Politicas de Seguridad y
Definiciones Importantes

Condiciones y Actos Inseguros

Importancia de cumplir con
Normas Basicas de Seguridad
Captacién de Clientes

Reglamento Interno y
Definiciones Importantes

Importancia de disefios
ergondmicos en puestos de
trabajo

Importancia de las inspecciones

planeadas

Gestion Estratégica del clima
organizacional

Areas

Administrativo

Todas

Todas

Todas

Todas

Administrativo

Todas

Todas

Todas

Todas

Dirigido a

Todo el personal

Operarios, Mandos
medios

Operarios, Mandos
medios y
Administrativos
Operarios, Mandos
medios, y Contratistas
Operarios y Mandos
medios

Ejecutivos de Balcom

S.A.

Operarios, Mandos
medios y
Administrativos
Mandos medios y
Administrativos

Operarios y Mandos

medios

Operarios y Mandos
medios

Recursos

Charla interactiva,
dramatizados

Charla interactiva,
dramatizados
Charlas Interactivas,
folletos
Conferencia, video
Charlas interactivas,
videos

Charla interactiva
Charlas Interactivas,

folletos

Taller

Charla interactiva

Conferencia, Taller

Fuente y Elaboracién: Los Autores, Adrian Villarreal Ch. y Christopher Hernandez C.
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Gerente
Administrativo y
Financiero

Jefe de Equipo
Pesado
Asistente Técnica

Jefe de Estructura
Metalica
Asistente Técnica

Profesionales.-
Deming Solutions
Gerente de
Proyecto

Personal
contratado
Asistente de

Personal

Profesionales.-
Deming Solutions



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

» Se identifico la situacion actual de la empresa BALCOM Construcciones S.A. 'y
el sector de la construccion en Guayaquil, donde se determino que le hace falta

mas publicidad y reconocimiento como empresa.

» Se analiz6 el problema con encuestas a clientes, personal y Directivos de la
empresa y sacar adelante a la empresa; ademas se identificaron los

competidores reales para detectar oportunidades de negocio.

» Se propuso un Plan de Marketing Estratégico Basico para la constructora
BALCOM Construcciones S.A. que le permita mejorar su marca dentro del

mercado local.

» Definitivamente el personal, clientes y empresas que trabajan indirectamente
con Balcom S.A. reconocen la valia de la empresa, pero al mismo tiempo
reconocen que los clientes han llegado solo por referencias entre amigos,
pudiendo utilizar las redes sociales, canales de comunicacién para que la

empresa sea reconocida en el medio .

» La empresa ha desarrollado un poco su potencial pudiendo explotarlo como
base a la propuesta del Plan de Marketing para el posicionamiento del nombre

que se esta presentando en este proyecto.
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RECOMENDACIONES

» Es recomendable se lleve a cabo en su totalidad el Plan de Marketing para el
posicionamiento del nombre propuesto ya que son medidas tomadas con
particularidad, puesto que se visualizd, analiz6 y comprobé la necesidad de
elaborar e impulsar un marketing estratégico para posicionar el nombre para

lograr resultado efectivo .

» Es necesario realizar un control y medicion de los resultados del Plan estratégico
para el posicionamiento del nombre al fin de alcanzar los objetivos deseados.

» Se sugiere que controlen el crecimiento que tenga la empresa, que no se deteriore

la calidad y atencién al servicio al cliente.

» Se recomienda dar capacitaciones periodicas juntamente con la retroalimentacion
de cada una de sus funciones, tomando en cuenta lluvia de ideas por parte del
personal para mejorar la calidad de trabajo por parte de los Empleados.
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ANEXOS



Anexo 1 Encuesta a Clientes de Balcom Construcciones S.A.

ENCUESTA A 5 CLIENTES DE BALCOM S.A.

Elaboracién de un Plan Estratégico para el posicion  amiento del
nombre de la empresa constructora BALCOM CONSTRUCCI ONES
S.A. en la ciudad de Guayaquil
Objetivo: Identificar _la _situacién actual de la empresa BALCOM

CONSTRUCCIONES S.A. v el sector de la construccion en Guayaaquil.

1. ¢ Conoce usted los tipos de servicios que brinda BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.? Elija
entre las siguientes alternativas, segln su orden de importancia?

Alquiler de Construccion de Ampliacién de Construccion
Maquinarias caminos Vivienda de Vivienda

2. iAtravés de qué medios conocid a BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.?

Guia de Internet Revistas Periddicos
constructoras
Volantes Referencia de Letreros en Guia telefénica
amigos magquinarias
Otro

3. ¢Con qué frecuencia usted alquila maquinarias?
| 1 a5 veces al mes 6 a 10 veces al mes | | 10 o mas al mes | |

4. i Qué opina usted sobre la calidad del servicio que ofrece BALCOM CONSTRUCCIONES
S.A. a sus clientes?

| Excelente | | Muy Bueno | | Bueno | | Regular | | Malo |

5. éEvalué entre las siguientes alternativas su nivel de satisfaccién con el servicio que
brinda BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.?

Muy Satisfecho Medio Regular Malo Poco
Satisfecho Satisfecho satisfecho

6. ¢Seguiria adquiriendo el servicio que ofrece BALCOM CONSTRUCCIONES S.A.y lo
recomendaria?

(st [ Ino | ]

7. éDe éstas 4 opciones qué fue lo que mas le gusté de BALCOM CONSTRUCCIONES S.A?

La atencioén al El buen servicio El valor del servicio El buen acabadoy
Cliente que le dieron que ofrece prestado detalles del servicio
prestado
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Anexo 2 Preguntas de Entrevista a Directivos de Balcom Construcciones S.A.

Elaboracion de un Plan Estratégico para el posicion  amiento del nombre de la
empresa constructora BALCOM S.A. en la ciudad de Gu  ayaquil
ENTREVISTA A 5 GERENTE Y JEFES DE BALCOM S.A.

Objetivo: Identificar |a situacion actual de la empresa BALCOM S.A. y el sector de la construccién en
Guayaaquil.

1-. ¢Me podria decir rapidamente cual es la visién y misién de su empresa? st [ [Nno | ]

2.- Tiene claro cuales son los objetivos de la empresa de aqui a 5 aios?

3.- ¢Como Directivo de ésta empresa; cuales considera Usted que son, indicar las 3 principales:

Fortalezas Debilidades Fortalezas Oportunidades

4.- {Cudndo usted gana una licitacién en construccidn, que atributos busca entregar a sus clientes?
Elija entre las siguientes alternativas.

Calidad |:| Costo |:| Seguridad |:| Eficiencia |:| Rapidez |:| Atencién personalizada |:|
Todas las anteriores [l

5.- éEntre las empresas constructoras de su categoria y tamaiio que usted conoce a quién considera
lider en este sector? Mencione 3 de ellas.

6.- ¢Cual es su ventaja competitiva en el sector de la construccion de acuerdo a su sector, categoria o nivel?

7.- éQué tipo de publicidad que Ud. considera seria mas util el medio publicitario realiza para
comunicar sus servicios?

Radio|:| TV |:| Internet |:| mensajes aIceIuIarD volantes |:| Ferias |:|

8.- ¢Cual de los siguientes sectores considera usted que tiene mayor demanda de los servicios de las
empresas constructoras como la suya?

Obras Publicas del Estado Obras Publicas Privadas Infraestructuras Publicas
Infraestructuras Privadas Inmobiliarios Publicos Inmobiliarios Publicos
Alquiler de maquinarias publico Alquiler de maquinarias privado Otros
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9. — ¢Cudl es el sector con mayor demanda en construcciones de la ciudad de Guayaquil?

Sector de nivel residencial I:I Sector Centro Comercial|:| Remodelacién|:|

10.- ¢Qué factores cree usted que puede afectar a su empresa en un futuro? Si es otro indique.

Politico

Econdmico

Social

Tecnoldgico

Ecoldgico

Legal

Otros

11.- ¢{Cual considera usted de las ventajas que tiene su empresa frente a sus competidores?
Indique del 1 al 10

Tamaio

Capacidad de Ingenieria

Costos bajos

Facil acceso a los técnicos

Resolucién del problema

Rapidez en concluir el servicio

100



Anexo 3 ENCUESTA A 6 EMPLEADOS DE BALCOM S.A.

Elaboracion de un Plan Estratégico para el posicion  amiento del nombre de la empresa
constructora BALCOM S.A. en la ciudad de Guayaquil
Objetivo: Identificar |a situacion actual de la empresa BALCOM S.A. y el sector de la construccién en

Guayaquil.

Factor Fiabilidad

CASI A
Pregunta NUNCA NUNCA VECES SIEMPRE
¢Le han indicado por escrito
1 | de las funciones que cada

uno debe desempefar?

Para planificar su propio

> trabajo, su Jefe le permite
que intervenga para dar su
opinion?

Su jefe inmediato cumple a
cabalidad su tarea de

3| resolver problemas, dar
opiniones y demas para
tomar alguna decision?
Usted visualiza y analiza que
se hacen actividades y/o

4| trabajos que no se sabe
porque se los realiza?

Usted se ha percatado si su
jefe inmediato toma

5 | decisiones, considerando los
intereses suyos y de los
trabajadores en general?
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Factor Empatia

Pregunta

NUNCA

CASI
NUNCA

A VECES

SIEMPRE

La empresa Balcom S.A.
reconoce mi buen
desempeiio laboral?

Mi jefe toma en cuenta las
ideas con que aporto para
mejorar mi trabajo?

Internamente pienso que si
encontrara o me ofrecieran
otro trabajo que estuviera
ganando lo mismo, lo
tomaria?

La empresa reconoce mi
esfuerzo de trabajo
pagandome horas
suplementarias.

10

La empresa me estimula al
preocuparse de mi
desarrollo profesional y
personal?

Factor Seguridad

Pregunta

NUNCA | CASI NUNCA

A VECES

SIEMPRE

11

Al darme un trabajo
especifico, mi Jefe me da
toda la informacién que
necesito?

12

La informacién es
captada de una mejor
manera para desarrollar
las actividades
encomendadas.

13

Usted considera que la
relacién activa y
comunicativa se da entre
departamentos?

14

Los canales de publicidad
que utiliza Balcom
resultan ser mas
eficientes para ampliar la
cartera clientes.

15

Se hace presente la
retroalimentacion afianza
las funciones que debe

realizar cada uno.
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Factor Tangibilidad

donde trabajo el aseo es:

Algo Adecuad Muy
Pregunta Inadecuada adecuada a adecuada
16 Dentro de Balcom la
iluminacion es :
17 En Balcom S.A., la empresa

18

Para realizar mi trabajo a
cabalidad necesito de equipos y
materiales, entonces estos son:

19

La ventilacidon dentro de Balcom
es:

20

En las oficinas de Balcom S.A.
y mi espacio de trabajo esta
bien distribuido y es
confortable, pudiendo decir
que es:
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