Disefio de un Plan de Marketing Estratégico para Ladrillera El Diamante en el

municipio de Giron, Santander

Christian Fabian Barba Valenzuela

Universidad Pontificia Bolivariana
Escuela de Ingenierias
Facultad de Ingenieria Industrial
Bucaramanga

2019



Disefio de un Plan de Marketing Estratégico para Ladrillera El Diamante en el

municipio de Giron, Santander

Christian Fabian Barba Valenzuela

Director de Proyecto: MSc. Maria del Coral Pérez Ordofiez

Universidad Pontificia Bolivariana
Escuela de Ingenierias
Facultad de Ingenieria Industrial
Bucaramanga

2019



Contenido

Yoo 0ol o1 To ] o PSR RSORTRRR 12
1. Generalidades de 18 EMPIeSa.........ccuoiiiiiiiiieiesieii e 14
1.1 RESEAA NISTOTICA ....vvevvieie ettt bbbttt et bbb be e 14
1.2 Estructura OrganizaCional.............cc.eiieiiiiieiiese et ae e e sae e sre e 15
IR I o] £ 1 (0] o ST SRTRRPRN 16
1.4 Delimitacion del ProbIEMAL....... ..o e 18
1.5 ANTECRARNTES ...ttt bttt b e bbbt bRt st e bt bbb ne e 19
PN U1 ] o= Uod o | AR OSPSORRRT PSRRI 22
3. ODJBEIVOS ...ttt bbbt bRttt bbb 24
3.1 ODJELIVO GENEIAL......uieiieiiiieee ettt bbbttt nb e bbb ene s 24
3.2 ODjJetiVOS ESPECITICOS. .. .veviitiiiiieie ettt st e e teeste e e sreenas 24
Y T oo =0 4 [ o BSOS PP PP 25
ST DI o (o T\ =2 T [o] [0 o oo J OSSR 45
5.1. TipO A€ INVESLIGACION. .....oueiiiiiiiiieieite ettt sttt e e sne e 45
5.2. PODIACION ODJELO.......c.eiiiieie e e 45
5.3. Variables de INVESTIGACION. ..........ccuiiiiiece et 46
5.4, Fuentes de iNFOrMACION. ..........cviiiiiicce ettt e sresreeneaneas 47
5.5. Instrumentos de recoleccion de INfOrmacion. ...........ccocieiiiiiiinee e 47
6. DIagNOStICO EMPIESArial..........ccviiiiiiiiieecie ettt ste et re e nas 49
6.1. Estructuracion cultura organizacional Ladrillera EI Diamante............ccccocovvveveiicieeciecneene. 49
6.1.1. Mision de Ladrillera EI DIamante..........c.cocueiieieiiieieie e se e oe 50
6.1.2. Vision de Ladrillera EI DIamante. ........cccocoueiieieiiieiece e oe 50
6.1.3. Valores de Ladrillera EI DIamante. .........cccoiiiiiiiiiniiie e e 51
6.2, ANALISIS EXIEINO. ©..vievieiieiieie ettt et e st st esbeete e s e e et estenbestesbeaneareas 51
6.2.1. ANALISIS PESTEL. ...occiiiiiiiiie ettt ettt st ettt e s b e e ae e saeesnbeesbaeens oa 52
6.2.2. ANAlISIS 08 MICIOBNIOINO. ... .eiieie ettt e e ste e e e e saeeneenne oee 63
6.2.3. Encuesta de Satisfaccion del CHENTE. .........ccocvviiiiiiieeiecec e o 64
6.2.4. Analisis de COMPELItIVIAAU. ........c.coveiiriiieie e o 75
6.2.5. Analisis del ambiente COMPELITIVO. .......cveiieiieccicce e e 80



6.2.6. Ciclo de Vida de 18 INAUSEIIA. .....eeeeeeee et e e e eaen e 82

6.2.7. Analisis de Ciclo de Vida de la Industria Ladrillera. ...........ccccoooiiiiiiiiniiiinenene s o 84
6.3, ANALISIS INTEINO .....viivieieicie ettt st st e be e e se e e s e srestestestenneareas 86
6.3.1. Encuesta de EValuacion INTEINA. .........coeiieiiiiiiiieiecieiee et o 88
6.3.2. Matriz de Evaluacion de Factores INternos EF L. o 97
6.5. Diagndstico de fortalezas y debilidades priorizadas. ..........c.ccccovvveveiieiiiiie i 104
B.6. IMIALIIZ TE. ..ottt ettt b et e e st et e e be et e neenteenaeere e teente s 127
B.7. MALIIZ DOFA. ...ttt et e st e et e e e b e e te e saeeebeesteeenteesaeeanbeeateas 128
7. Decisiones Operativas de Marketing ..........cccvoveiieieiiciee e 133
7.1. PriorizacCion 08 @CCIONES. .......eiuiiuiriieieieiesie e sttt sttt bbb b e et et stesbenbesbeane e 134
7.2. Estrategias de MarketinNg ..........coouiiiieiiieieiese e 135
7.3. Estrategias de segmentacion y poSiCiONamMIeNntO..........cccerveereririninenieesie e 142
7.4. Aplicacion de INICAOIES.........ccviiui et re e este e 146
7.5. Cronograma Plan ESrateQiCO ..........cccueiieriiiiieiieie ettt ae e re e 149
7.6. Propuesta ImpIementaCion............ccoiiiiiiieiee et . 149
7.6. Propuesta IMpIemeNntaCioN..........c.ciiiiiiiiieecee et 149
(O] Tl [V o] 1= OSSP TPR PRSI 152
RECOMENUACIONES ...ttt ettt sttt e e e s be st e st e e be e bt e s e e se e e e sbentesbeabeereanes 154
[ LE =T =] 0T - LSS 155
271 o] To o =1 - OSSPSR 156



Lista de Tablas

Tabla 1. Generalidades Ladrillera El Diamante...........ccoooiiiiiiieiiniise e 15
Tabla 2. Portafolio Ladrillera El DIamante..........cccooiiiiiniiiiiiieie e e 16
Tabla 3. Antecedentes de INVESLIGACION. ........cccveiieiieiie e 19
Tabla 4. Relacion FCE — ODbjetivos EStrategiCOS. .......ccueiieiieieiieieeiesie e e sie e e sre e 43
Tabla 5. Descripcion de grupos de interés Ladrillera EI Diamante ...........ccccccoveveeveiieie e, 45
Tabla 6. Variables de INVESTIGACION ...........c.civiiiiieie et 46
Tabla 7. Construccion de mision de Ladrillera EI Diamante..........ccocoocvviieninieninnene e 50
Tabla 8. Construccidon de vision de Ladrillera El Diamante.............ccoceveeiennienieneineneneeseeas 50
Tabla 9. Diagndstico de macro-entorno politico Ladrillera El Diamante............ccccooveevenniincnnns 52
Tabla 10. Diagnostico de macro-entorno econémico Ladrillera EI Diamante ..............ccccccvenane. 55
Tabla 11. Diagnostico de macro-entorno social Ladrillera EI Diamante..........c..cccceceveivivennnne. 57
Tabla 12. Diagnoéstico de macro-entorno tecnoldgico Ladrillera EI Diamante ..........ccccooevineee 58
Tabla 13. Diagnostico de macro-entorno ambiental Ladrillera EI Diamante .............cccccocvvveneene. 59
Tabla 14. Diagnoéstico de macro-entorno legal Ladrillera El Diamante ...........ccccocevvviineicncns 61
Tabla 15. Amenazas y oportunidades en el macro-entorno de Ladrillera EI Diamante ............... 62
Tabla 16. Amenaza de entrada potencial de nuevos competidores ..........cccocvvevveevieiiecvie e, 76
Tabla 17. Amenaza de productos SUSTITULOS. .........cuieiieiieeiie i 76
Tabla 18. Rivalidad entre empresas COMPEtIAOraS ........c.cccveviieiieiiie e 77
Tabla 19. Poder de negociacion de 10S ProOVEEAOIES ..........ccveveiuieieeiieiie st 78
Tabla 20. Poder de negociacion de 10S PrOVEEAOIES ..........ccveveiieiieeieiie et 78
Tabla 21. Grup0S ReQUIAAOIES. ........eeiiieiiecie et e e e annas 79
Tabla 22. Resultado diagndstico de microentorno Ladrillera EI Diamante..........c.cccccccvvvevieennne. 80
Tabla 23. Matriz de Perfil Competitivo MPC Ladrillera El Diamante.............ccccccevvieivveiieennnnn, 81
Tabla 24. Anélisis de Ciclo de Vida de la Industria Ladrillera...........c.ccoooveiininiiiinnnenienee, 84



Tabla 25.
Tabla 26.
Tabla 27.
Tabla 28.
Tabla 29.
Tabla 30.

Tabla 31.

Matriz de Factores Externos Ladrillera El Diamante ...........cccooevvvvinininninene e 85
Diagnostico Interno Area Administrativa Ladrillera El Diamante..............ccc.ccoeunee.. 97
Diagnostico Interno Area Financiera Ladrillera El Diamante ..............ccccvvevvrveveenane. 98
Diagnostico Interno Area de Produccion Ladrillera EI Diamante.............cccvveveeenene. 99
Diagndstico Interno Area comercial y de servicios Ladrillera El Diamante ................ 99
Diagnostico Interno Area de Investigacion y Desarrollo Ladrillera El Diamante...... 100
Diagnostico Interno Area de Sistemas de Informacion Ladrillera El Diamante ........ 100

Tabla 32. Diagnostico Area de Talento Humano y Cultura Organizacional Ladrillera El

Diamante
Tabla 33.
Tabla 34.
Tabla 35.
Tabla 36.
Tabla 37.
Tabla 38.
Tabla 39.
Tabla 40.
Tabla 41.
Tabla 42.
Tabla 43.
Tabla 44.
Tabla 45.

Tabla 46.

..................................................................................................................................... 101
Diagnostico Interno Area de Mercadeo Ladrillera El Diamante ...............cccoccveunee... 102
Matriz EFI Ladrillera El DIamante.........cccoooviiiiiieiieieie e s 103
Diagnostico por Area Ladrillera EI DIamante .............cccoeeeeeieeereiesesneeseessenesesnenen, 103
Indicadores y recomendaciones por area Ladrillera EI Diamante ............c.cccccoveeveeee. 104
Matriz DOFA Area de Mercadeo Ladrillera El Diamante ..........c.ccccoovvvevevnrcrnnennn. 129
Estrategias de Ladrillera EI DIiamante ............ccccveveiieiicie e 129
Medidas de actuacion Ladrillera ElI Diamante.........ccccccoevereiiiieeieieesese e 131
Matriz de Priorizacion de Iniciativas Estratégicas de Ladrillera El Diamante............ 134
Presupuesto de Ventas por unidad de producto Ladrillera EI Diamante 2019............ 142
Indicadores perspectiva financiera Ladrillera EI Diamante...........ccccccoecvvverieiieseenne. 147
Indicadores perspectiva externa Ladrillera EI Diamante...........ccccccevcvvvviieiecieneene. 148
Indicadores perspectiva interna Ladrillera EI Diamante............ccccccevveiviieiecieneene. 148
Indicador perspectiva de aprendizaje y conocimiento Ladrillera ElI Diamante.......... 149
Cronograma Plan de Marketing Estratégico de Ladrillera EI Diamante.................... 149



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.

Figura 9.

Figura 10.
Figura 11.
Figura 12.
Figura 13.
Figura 14.
Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.
Figura 18.
Figura 19.
Figura 20.
Figura 21.

Figura 22.

Lista de Figuras

Estructura Organizacional Ladrillera El Diamante ..........cccoccovoviieiiniiiin e 16
Proceso de elaboracion del Ladrillo ..........cocvoveieieicici e 26
Etapas del plan de MEerCateO ..........ccooiiiiiiiiieieee s 28
Representacion esquematica del analisis situacional. ..............ccooevevevevcnene s 29
ANALISIS PESTEL .....cviiiiiiiiiceeieiee ettt esaesae e ennaneeneas 30
FUBIZAS 08 POITEN .....ecvieiieieie sttt ettt nbe e ens 32
Grupos de interés de Ladrillera El Diamante ...........cccocvvveiieie e 46
Instrumentos para recoleccidn de informacion............cccccoee i 48
Tipo de cliente en Ladrillera EI DIiamante ...........ccccoovvevieieiicveccc e 64
Antigledad cliente ferretero en Ladrillera EI Diamante ............cccoccovvevieieececce e, 64
Antigliedad cliente constructor en Ladrillera El Diamante ............cccccoveieeiiiviecienne. 65
Consideracion servicio de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero ............cc.cooveveee. 65
Consideracion servicio de Ladrillera EI Diamante cliente constructor ....................... 65
Consideracion precios de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero ..........cccccocvevneeee. 66
Consideracion precios de Ladrillera EI Diamante cliente constructor ........................ 66
Preferencia medio de pago a Ladrillera ElI Diamante cliente ferretero ....................... 66
Preferencia medio de pago a Ladrillera ElI Diamante cliente constructor ................... 67
Consideracion servicio de entrega de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero.......... 67
Consideracion servicio de entrega de Ladrillera EI Diamante cliente constructor ..... 67
Escogencia de productos de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero ...........c...c........ 68
Escogencia de productos de Ladrillera EI Diamante cliente constructor .................... 68
Consideracion servicio de asesoria técnica Ladrillera EI Diamante cliente ferretero . 68



Figura 23. Consideracion servicio de asesoria técnica Ladrillera EI Diamante cliente constructor

....................................................................................................................................................... 69
Figura 24. Consideracion servicio de venta de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero............. 69
Figura 25. Consideracion servicio de venta de Ladrillera EI Diamante cliente constructor......... 69
Figura 26. Conocimiento competidores de Ladrillera El Diamante cliente ferretero................... 70
Figura 27. Conocimiento competidores de Ladrillera El Diamante cliente constructor............... 70
Figura 28. Comunicacion con Ladrillera EI Diamante cliente ferretero..........c.ccooeveevrcivinnnnne. 70
Figura 29. Comunicacion con Ladrillera EI Diamante cliente CONStruCtor ...........cccovvvveivenrnene. 71
Figura 30. Servicio de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero..........ccoccvevvveveiieii v i 71
Figura 31. Servicio de Ladrillera EI Diamante cliente CONStIUCLOr ...........ccccvveveiiieiiericiiesieens 71
Figura 32. Motivacion de pago a Ladrillera EI Diamante cliente ferretero...........cccooevviieinennnns 72
Figura 33. Motivacion de pago a Ladrillera EI Diamante cliente constructor............ccccoevevvennens 72
Figura 34. Preferencia de asesoria técnica de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero............... 72
Figura 35. Preferencia de asesoria técnica de Ladrillera EI Diamante cliente constructor........... 73
Figura 36. Preferencia de servicio de venta de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero............. 73
Figura 37. Preferencia de servicio de venta de Ladrillera El Diamante cliente constructor......... 73
Figura 38. Conocimiento otras ladrilleras cliente ferretero ... 74
Figura 39. Conocimiento otras ladrilleras cliente CONSIIUCION ............ccoceiiriiinicieie e 74
Figura 40. Grafica diagnoéstico de microentorno Ladrillera EI Diamante .........ccccooceviiiiiinnine 79
Figura 41. Tiempo de trabajo en Ladrillera EI DIiamante ..........ccccooeiiieiiniiinicieieese e 88
Figura 42. Tipo de contrato laboral en Ladrillera EI Diamante.............ccooooviininieienenc e 88
Figura 43. Aceptacidn proceso de seleccidn de Ladrillera EI Diamante ...........cccccccoeveveiieieennens 89
Figura 44. Correspondencia remuneracion — trabajo realizado en Ladrillera El Diamante.......... 89
Figura 45. Conformidad con trabajo en Ladrillera El Diamante ...........ccocovvviiieieienencncnee 89
Figura 46. Desempefio de comparieros en servicio al cliente en Ladrillera El Diamante ............ 90



Figura 47.
Figura 48.
Figura 49.
Figura 50.
Figura 51.
Figura 52.
Figura 53.
Figura 54.
Figura 55.
Figura 56.
Figura 57.
Figura 58.
Figura 59.
Figura 60.
Figura 61.
Figura 62.
Figura 63.
Figura 64.
Figura 65.

Figura 66.

Desempefio propio en servicio al cliente en Ladrillera EI Diamante ...............ccc.c....... 90

Relacion con jefe inmediato en Ladrillera EI Diamante ............ccccooeveeiviiecvcseenen, 91
Relacion con comparieros de trabajo en Ladrillera EI Diamante ............c..ccccovevveenee. 91
Satisfaccion sueldo — resultados en Ladrillera El Diamante ...........cccccovvveieninininnne. 91
Satisfaccion oportunidad de ascenso en Ladrillera EI Diamante ............c.cccccoevevennne. 92
Satisfaccion respecto a salario en Ladrillera El Diamante ...........cccccooceveiieieivinennnne. 92
Horario laboral en Ladrillera EI DIiamante..........cccoooevieeiiieninie e 92
Incentivos en Ladrillera EI DIamMante..........cccovviiiieeneiiieiieie e 93
Equipo de trabajo en Ladrillera EI DIamante..........cccooeveiininininiiee e 93
Estrategia de comunicacion interna en Ladrillera EI Diamante ............cccccccooovvvinnene 93
Conocimiento historia y trayectoria de Ladrillera EI Diamante..........c...ccccccoovevveenee 94
Capacitacion en Ladrillera El Diamante............cccoocveviiieieie e 94
Conformidad con seguridad en el trabajo en Ladrillera EI Diamante.......................... 94
Conformidad con carga de trabajo en Ladrillera EI Diamante............c.cccccoevvevieenene. 95
Influencia del ambiente fisico en el desempefio laboral en Ladrillera EI Diamante ... 95

Consideracion del proceso de seleccion en Ladrillera EI Diamante ..............c.cove.e.e. 95
Consideracion respecto a seguridad en el trabajo en Ladrillera EI Diamante.............. 96
Matriz IE Ladrillera EI DIamante...........cooveieriieieniieiiesr e see e esee e sie e sse e 128
Mapa Estratégico Ladrillera El Diamante ..........ccovviiiiiiinenineneee e 131
Estrategia de diferenciacion Ladrillera EI Diamante............cccccoveviviinivenesiieseenns 143



SM 22015

www upbbga.edu co/bibliotec aformaton. phg

RESUMEN GENERAL DE TRABAJO DE GRADO

TITULOD: Dizefo de un I'-‘rlan de Marketing Estratégico para Ladrillera El Diamante en el
municipic de Girdn, Santander
AUTOR(ES): Christian Fabian Barba Valenzuela
PROGRAMA: Facultad de Ingenieria Industrial
DIRECTOR(A): Maria del Coral Pérez Orddfiez
RESUMEN

Ladrillera El Diamante tiene mas de 40 afies de fundada y se caracterizaba porque su Area de Mercadeo y
Ventas se manejaba con un solo empleado gue se encarga de todo. Ladrillera El Diamante tenia una capacidad
de produccion de 7.000 ladrillos/hora con & horas diarias de trabajo v su capacidad instalada real produciendo 5
horas por dia y 3 horas de alistamiento de linea de produccién, es de 840.000 ladrillos mensuales. La capacidad
utilizada segun ventas de 2017 fue de 5°040.000 ladrillos (es decir, un promedio de ventas de 420.000 ladrillos
mensuales), que identifica subutilizacion de produccion cercana al 50%. El Plan de Marketing Esfratégico
disefiado proporciona & Ladrillera El Diamante enfoque y direccion al identificar oportunidades y amenazas y
ofrece herramientas para mejorar procesos de ventas, ahormrar tiempo y dinero al reclutar empleados adecuados
y optimizar la inversion de iniciativas de marketing apoyando los objetivos estratégicos de Ladrillera El
Diamante.

PALABRAS CLAVE:

ladrillo, plan, marketing, estratégico, fortalezas, debilidades, oportunidades,
amenazas, ventas, optimizar.

V° B* DIRECTOR DE TRABAJO DE GRADOD
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GENERAL SUMMARY OF WORK OF GRADE

TITLE: Design of a Strategic Marketing Plan for Ladrillera El Diamante in the municipality
of Giron, Santander

AUTHOR(S): Christian Fabian Barba “alenzuela

FACULTY: Facultad de Ingenieria Industrial

DIRECTOR: Maria del Coral Pérez Orddfiez
ABSTRACT

Ladrillera El Diamante has been founded for more than 40 years and was characterized because its Marketing
and Sales Area was managed with a single employee who fakes care of everything. Ladrillera El Diamante had a
production capacity of 7,000 bricks / hour with 8 hours of work per day and its actual installed capacity producing
5 hours per day and 3 hours of production line enlistment, is 240,000 bricks per month. The capacity used
according to 2017 sales was 5V040,000 bricks (that is, an average sales of 420,000 bricks per month), which
identifies production underutilization close to 50%. The Strategic Markefing Plan designed provides Ladrillera El
Diamante with focus and direction in identifying opportunities and threats and offers tools to improve sales
processes, save time and money by recruiting suitable employeses and optimize the investment of marketing
initiatives supporting the strategic objectives of Ladrillera El Diamante.

KEYWORDS:

brick, plan, marketing, sitrategic, strengths, weaknesses, opportunities, threats,
sales, oplimize

V* B° DIRECTOR OF GRADUATE WORK
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Introduccion

El Departamento Nacional de Estadisticas, Dane reconocid que el PIB real de Colombia habia
crecido 2,2% en el primer trimestre de 2018 como resultado del bajo desempefio de sectores
como el agro, la industria y la construccion. Segun La Republica (2018), la construccion mostro
una marcada contraccion de — 8,6% anual en el primer trimestre de 2018, siendo el sector con
peor desempefio, pues presento caidas en obras civiles (-6,4%) y en edificaciones (-9,2%).

El trabajo de grado Disefio de un Plan de Marketing Estratégico para Ladrillera EI Diamante
en el municipio de Giron, Santander realizado en el municipio de Giron, Santander muestra en
siete capitulos el desarrollo de la investigacion. El primer capitulo establece las generalidades de
la empresa Ladrillera EI Diamante, tales como resefia historica, estructura organizacional,
portafolio de productos, la delimitacion del problema y antecedentes de investigacion
relacionados con el tema del proyecto. El segundo, enmarca la justificacién del proyecto, dado
que Ladrillera El Diamante tiene una capacidad disefiada para producir 7.000 ladrillos/hora con 8
horas diarias de trabajo y su capacidad instalada real produciendo 5 horas por dia y 3 horas de
alistamiento de la linea de produccion, es de 840.000 ladrillos mensuales. La capacidad utilizada
segin ventas de 2017 fue de 5°040.000 ladrillos (es decir, un promedio de ventas de 420.000
ladrillos mensuales), que identifica una subutilizacion de produccion de 50%.

El tercer capitulo plantea los objetivos, general y especificos de investigacion, incluyendo un
diagnostico situacional actualizado de Ladrillera EI Diamante, con andlisis externo e interno,
para determinar oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, formular objetivos vy
estrategias de Marketing, disefiar un plan de accién que ayude a la toma de decisiones operativas

de marketing a Ladrillera EI Diamante, plantear un sistema de indicadores de gestion que

12



permitan realizar controles eficientes y estratégicos periddicos al Plan de Marketing Estratégico
de Ladrillera EI Diamante.

El cuarto capitulo desarrolla el marco tedrico usado como respaldo de la investigacion con
temas como historia y produccién del ladrillo, plan de marketing y sus etapas, analisis de entorno
externo, macroentorno, matriz EFE, andlisis de mercado, matriz DOFA, elaboracion y seleccion
de estrategias, plan de accion, presupuesto, sistema de control y plan de contingencias y Cuadro
de Mando Integral.

El quinto capitulo trata el disefio metodoldgico de la investigacion y muestra el tipo de
investigacion, la poblacion objeto y las variables de investigacion. El sexto capitulo acoge el
diagndstico empresarial desarrollado a partir de herramientas y analisis usando mision y vision,
andlisis externo, de microentorno, de fuerzas de Porter, de ambiente competitivo, interno, asi
como la Encuesta de Evaluacién Interna y la Encuesta de Satisfaccion del Cliente. El séptimo
capitulo se denomina Decisiones Operativas de Marketing y referencia aspectos a tener en cuenta
dentro el plan tales como la priorizacion de las acciones, estableciendo el mercado objetivo, el
presupuesto de inversion y el cronograma para el Plan Estratégico, asi como una propuesta de
implementacién. Adicionalmente, se entregan conclusiones, recomendaciones y anexos al trabajo

desarrollado.
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1. Generalidades de la Empresa

A continuacion se dan a conocer las generalidades de la empresa Ladrillera EI Diamante.

1.1 Resefia histérica

El sefior Jaime Fonseca Pefialoza con raices de alfareria decide fundar Ladrillera El Diamante
en 1987 a 3.8 kilometros del centro de Girdn en el departamento de Santander y continuar con el
arte de manera industrializada. El sefior Fonseca, inicié sus labores con productos de gran
calidad. La escasez de materia prima adecuada (arcilla) y talento humano capacitado fueron sus
limitantes méas fuertes los primeros afios. La empresa trabajo, inicialmente, con tierra poco
seleccionada y horno tipo &rabe con combustion de madera o tamo de café para alcanzar la
temperatura necesaria.

El talento humano era limitado y la linea de produccion de origen nacional y tecnologia
rudimentaria. Los repuestos eran muy dificiles de reemplazar y, con los afios, se buscé en paises
vecinos métodos de fabricacion més tecnificados para evolucionar y competir en el mercado.
Asi, se obtuvieron motores de marcas mas reconocidas y mejor rendimiento con bajo costo de
mantenimiento, que incrementaban la calidad de los productos a menor costo permitiendo
competir con mejor precio y calidad en el mercado. A mediados de los afios 90, se mejoro el
horno tipo arabe que poseian para un quemado del ladrillo homogéneo y de mejor calidad,
duplicando la produccion para satisfacer la demanda en el mercado. Al pasar los afios, se
modifica su linea de produccién para aumentar el volumen de produccion. En 2009, construyoé el
horno tipo Hoffman que posiciono Ladrillera EI Diamante en el ranking de ladrilleras con mayor
producciéon. En 2011, implementd el primer secador artificial semiautomatico, reduciendo
cuellos de botella en las lineas de produccion en 86% con un mejor caudal al horno quemador.

En 2014, Ladrillera EI Diamante decide importar equipos brasileros con tecnologia de punta
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posiciondndose en el primer puesto por la calidad de sus productos. Desde entonces, es
considerada la mejor ladrillera del departamento y una de las mejores del pais en optimizacion de
procesos y calidad. Se espera que a finales de 2018 funcione el nuevo horno tipo tinel y planta
totalmente automética (Fonseca Pefialoza, 2018). A continuacion, se presentan las generalidades
de Ladrillera EI Diamante en la siguiente tabla:

Tabla 1. Generalidades Ladrillera EI Diamante.

LADRILLERA
Logotipo EL DlAMANTE

LADRILLO DE CALIDAD

Tipo Pequefia Empresa unipersonal, activos menores a 5.001 SMMLYV (Contabilidad més finanzas, 2018)

Actividad Ladrillera EI Diamante produce y comercializa ladrillos para construccion en varias referencias.
Secundario, subsector industrial de transformacién (Banrepcultural, 2000). Ladrillera El Diamante

Sector transforma arcilla (materia prima) en ladrillos, pasando por todos los procesos necesarios para su
fabricacion.

Especificacion  Ladrillera El Diamante produce y comercializa ladrillos en su punto de fabrica.

Empleados 28 empleados directos

Teléfono 322 878 03 61, 350 835 15 62, Whatsapp 318 775 91 35

Direccion Km 3 Vereda Llanadas, Gir6n, Santander.

Fuente: Autor

1.2 Estructura Organizacional

En la actualidad Ladrillera EI Diamante no tiene organigrama de su estructura organizacional.
Se propuso un organigrama vertical funcional como herramienta grafica que refleja la realidad de
la empresa (Ver Figura 1. Estructura Organizacional Ladrillera EI Diamante), que representa la
forma cdmo estd organizada la empresa y permite entender como se divide el trabajo de la
organizacion por dependencias. El organigrama permite diferenciar los niveles y areas
jerarquicas de la organizacion, que el trabajador se ubique en la organizacion y sepa quién es su
jefe, a qué area pertenece, qué naturaleza de trabajo hace y cOmo aporta su trabajo y el de su area

a los objetivos de la organizacion.
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Jefe de Jefe de Jefe Jefe de

Auxiliar . Conductor
Soldador { Secretaria 1
Secado Retroexcavadoa
Auxiliar Auxiliagde Conductor
Bodeguero . 1 Recursos 1
Cocido Bulldozer
Humanos
Pintores Auxilar de . Conductor
Horno Montacarga
. Técnico de Conductor
Mecanico |
Extrusora Volqueta
- Aucxiliar de
Electricista Calidad

Figura 1. Estructura Organizacional Ladrillera El Diamante
Fuente: Autor.

1.3 Portafolio

Ladrillera EI Diamante ofrece un portafolio amplio con varias referencias presentado en la
Tabla 2. Portafolio Ladrillera EI Diamante, que es aceptado por su gran calidad.

Tabla 2. Portafolio Ladrillera El Diamante.

PORTAFOLIO
Productos Referencia Caracteristicas Imagen
H7 Ancho 7 cm, alto 20 cm, largo 30 cm
Unidades14 x m?, peso4,8 kg
Categoria Ladrillo
Anchol0 cm, alto20 cm, largo30 cm \
H10 Unidades 14 x m? peso 4,8 kg
Divisores Categoria Ladrillo
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Exteriores

Estructurales

Especiales

H12

H15

Multiperforado

E9

Ell

E12

El4

Gran Formato

Extrublock

Portante

Estructural Doble

Pared

Estructural Doble

Pared 1/2

Placa Fécil
Bloquel6n

0

Anchol2 cm, alto 20cm, largo 30cm
Unidades14 x m?, peso4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 15cm, alto 20cm, largo 30cm
Unidades14 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Anchol2cm, alto 6¢cm, largo 25cm
Unidades 53 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 9cm, alto 19cm, largo33 cm
Unidades13,5 x m?, Peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 11cm, alto 19cm, largo 33cm
Unidades13,5 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 12cm, alto 19cm, largo 33cm
Unidades13,5 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 14cm, alto 19cm, largo 33cm
Unidades13,5 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 12cm, alto 6,5cm, largo 39cm
Unidades30 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 11cm, alto 10cm, largo 29¢cm
Unidades28 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 12cm, alto 6¢cm, largo 25¢cm
Unidades 53 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 12cm, alto 23cm, largo 33cm
Unidades 11,8 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 12cm, alto 11cm, largo 33cm
Unidades 22 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

Ancho 8cm, alto 22,5cm, largo 90cm
Unidades4,4 x m?, peso 4,8 kg
Categoria Ladrillo

l;n.«a&@ch@gg
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Segln
Necesidades del
Cliente

Especificaciones del cliente

Fuente: tomado el 25 de julio de 2018 de: http://ladrilleraeldiamante.co/productos/

1.4 Delimitacion del problema
En el primer trimestre del 2018 se presentd un decrecimiento de mas de 30 puntos

porcentuales en la aprobacion de metros cuadrados de construccion a nivel nacional. En
Santander se observd que el crecimiento fue negativo en 35,2% (DANE - ELIC, 2018); esto
indica a Ladrillera EI Diamante que debe replantear sus objetivos y organizar su estructura de
ventas. Por otra parte, Camacol y la revista Dinero pronostican un alto grado de confianza para el
crecimiento del sector constructor en lo que resta de 2018, brindando confianza en el sector y
pronosticando estabilidad financiera y recuperacion econémica (Revista Dinero, 2017). Al
observar el entorno externo, se visualiza como debe fortalecerse Ladrillera ElI Diamante ante las
amenazas del macroentorno y aprovechar las oportunidades pronosticadas de acuerdo al
comportamiento econémico esperado en la region. A nivel local, Ladrillera EI Diamante esta
implementando nueva tecnologia en el area de produccion y utiliza s6lo 52% de su capacidad
instalada, trabajando 5 horas diarias y en noviembre de 2018 puso en funcionamiento un nuevo
horno de coccidn, por lo que su nivel de utilizacion segin venta anual 2017 es sélo 21% de su
capacidad instalada. Por eso, existe la necesidad de disefiar un Plan de Marketing para la
direccion estratégica a seguir para lograr un objetivo de negocio especifico, crear la ruta para
lograr mejores resultados, como crecimiento de ventas, reconocimiento de la competencia,
alcance de distribucion y comercializacion, optimizacion de procesos, penetracion en el mercado,
medicién y control de las finanzas. Proporcionar a Ladrillera ElI Diamante enfoque y
direccionamiento con identificacion de oportunidades, asi como fortalecerse frente a las

amenazas. Mejorar los procesos de ventas, ahorrar tiempo y dinero concentrando recursos al
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reclutar empleados adecuados y optimizar la inversion de las iniciativas de marketing apoyando
los objetivos de Ladrillera EI Diamante. Diferenciar Ladrillera EI Diamante de la competencia
identificando ventajas distintivas y mejorando el posicionamiento de Ladrillera EI Diamante con
un mensaje eficaz de marketing para lograr mayor impacto de recordacién en clientes actuales y
potenciales. Lo anterior lleva a formular la pregunta de investigacion: ;Qué requiere Ladrillera
El Diamante para incrementar su volumen de ventas en el departamento de Santander?

1.5 Antecedentes
Se realiz6 una busqueda de proyectos y articulos con temas de Marketing relacionados con

este proyecto en las siguientes bases de datos: Ebsco, Sciencedirect, Google Academics y la
Biblioteca Alejandria de la Universidad Pontificia Bolivariana. Se filtrd segin el tema de
investigacion del proyecto. Los estudios seleccionados apoyan el trabajo, porque plasman una
referencia inicial para el fortalecimiento del Plan de Marketing Estratégico de Ladrillera El
Diamante.

Tabla 3. Antecedentes de investigacion.

Proyecto Resumen Aporte Autor Entidad

El objetivo general es “Formular la
planeacion de una unidad
estratégica de negocio al interior

Creacion de la de Ladrillera San Fernando” como  El proyecto brinda una Maritza
unidad estratégica de  recurso de diversificacion de guia para la incursion de Rincon
negocio para producto y mejorar su rentabilidad, un nuevo producto de Ana Universidad
Ladrillera San con la formulacion de un Plan de Ladrillera El Diamante Maria EAN
Fernando. (Rincon & Negocio, que busca fortalecer la con el uso de un nuevo Yenes
Yepes, 2012) gestion empresarial y orientarla a horno. P
un mercado potencial de amplio
alcance y mayor satisfaccion de
clientes.
El mercado en América Latina s
. Los casos de éxito
. representa una gran oportunidad P .
Innovacién y : o3 . aportan cdmo identificar .
mercadeo. Un mapa P22 introducir innovaciones en referencias de los Nunzia Debat
' P mercadeo. Casos exitosos P Auletta eoales

de utilidad para las
mayorias. (Puente,
2009)

clientes, cuando planean IESA -

su Raquel EBSCO
presupuesto y se Puente

organizan para comprar '

bienes y servicios.

confirman que al comprender las
necesidades de los compradores

populares, pueden surgir nuevos
modelos de negocios.

19



Planeacion: dilema o
solucion para el
marketing. (Toledo,
Garber, & de Farias
Shiraishi, 2017)

Un tablero de mando
para mercadeo
(Puente R. , 2008)

Neuroimagenes en la
investigacion de
mercados (Jassir
Ufre, 2009)

Inteligencia
estratégica: un
sistema para
gestionar la
innovacion (Aguirre,
2015)

Costo de servir como
variable de decision
estratégica en el
disefio de estrategias
de atencion a canales
de mercados
emergentes

Cuadro de mando
integral.
Procedimiento para
su aplicacion en
empresas comerciales
(Mejia Argueta,
2015)

Plan de marketing

El articulo hace un anélisis
reflexivo sobre la planeacion en el
ambito del marketing. El trabajo es
un ensayo y presenta el curso
tedrico de aspectos inherentes al
marketing y su planeacion.

El gerente de mercadeo debe medir
oportunidades y amenazas,
justificar los riesgos y beneficios
de sus decisiones. Para ello
requiere indicadores de gestion de
mercadeo para elaborar tableros de
mando que optimicen recursos y
actividades.

Reflexion situacional actual de la
investigacién de mercados en
empresas colombianas. Las
organizaciones dan la espalda a la
investigacién de mercados y a
nuevos retos, métodos e
instrumentos desarrollados para
ello.

La inteligencia estratégica es un
concepto empleado en contextos
militares, de defensa e incluso
como secreto de gobierno, aunque
existen aplicaciones académicas y
administrativas.

El articulo documenta diferentes
enfoques tradicionales del analisis
de costos para mercados
emergentes para hallar brechas y
areas de oportunidad relacionadas
con el costo de servicio.

Presenta el procedimiento para el
disefio del cuadro de mando
integral y su aplicacion a empresas
comerciales. Parte en su
concepcion del disefio estratégico
de la organizacion para el proceso
de disefio y aprendizaje continuo
en la construccion de indicadores
de desempefio estratégico.

Usa el enfoque de procesos de

Explicacion facil y
sencilla que muestra el

plan de marketing como

guia para analizar el
mercado, establece
objetivos especificos y
parametro de
comparacion entre lo
previsto y lo realizad.
El plan estratégico de
mercadeo debe ser

consistente con el plan de

negocio, para que lo

propuesto por mercadeo

sea congruente con la

visién de la empresa y sus

objetivos estratégicos.
Asi, al crear los
indicadores debe
participar toda la
organizacion.

Permite identificar y

apreciar la importancia de
construir marca antes de

promocionarla.

El articulo realiza una

propuesta conceptual de

Inteligencia Estratégica,
generada combinando
diferentes herramientas
usadas de forma
independiente.

El articulo muestra
procedimientos

analizados y las areas de

oportunidad mas

importantes que sirven de

base para crear una

metodologia de costo de

servicio en mercados
emergentes.

Es una guia de los pasos
necesarios del cuadro de
mando integral y enfocar,
segun los objetivos de la
empresa y direccionar la
medicion con indicadores
que sirvan para una mejor

toma de decisiones.

El proyecto permite

Luciano
Toledo,
Marcos
Garbery
Guilherm
e De
Farias
Shiraishi.

Raquel
Puente

Erick
Jassir
Ufre

Joao
Aguirre

Christoph
er Mejia
Argueta,

Catalina
Higuita
Salazar

Noa, C.
Noyla
Machado

Damaris

Revista
Ajoica

Debates
IESA —
EBSCO

Pensamiento
& Gestién
EBSCO

Estudios
Gerenciales
31 (2015) -
Sciencedirec

t

Estudios
Gerenciales
31 (2015) -
Sciencedirec

t

Folletos
Gerenciales
- EBSCO

Universidad
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para la empresa
MAHG arquitectura
y construccion en el
distrito de quito
(Pastas Gutiérrez,
Cadena Mejia, &
Alomoto Almeida,
2018)

Disefio e
implementacién de
un plan de
direccionamiento
estratégico aplicado a
la ferreteria Silva
Gbmez del municipio
de Ocafia, Norte de
Santander (Nufiez
Moreno, 2014)

modo operativo para el futuro de la
empresa MAHG y presenta un
plan de marketing cuyo objetivo es
subir la rentabilidad y posicionar a
la empresa como una de las
mejores del mercado de
construccion

Muestra la implementacion de un
plan de direccionamiento

estratégico para la ferreteria Silva
Gbmez y lograr mejora continua.

potenciar las estrategias
del mercado hacia el
segmento hogares de
barrios.

Es una guia para una
mejor implementacion
estratégica que analiza el
ambiente interno y
externo para desarrollar
estrategias para atacar las
amenazas y convertirlas
en oportunidades.

Pamela
Alomoto
Almeida

Mayra
Nufiez
Moreno

Tecnoldgica
Israel-Quito

Universidad
Pontificia
Bolivariana
— B/manga

Fuente: Autor.
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2. Justificacion

Teniendo en cuenta los datos de crecimientos en ventas del sector constructor, Sandra Forero,
presidente de Camacol, argumenté que la proyeccién de un PIB de edificaciones de 4,6% en
2018, luego de una caida estimada en 5,7% para este afio, tiene en cuenta factores como una
inflacién estable y baja que permitird bajas tasas de interés, ademas de recuperacion de la
economia en general. Ademas, el sector construccion espera lograr un incremento en la venta de
las viviendas del 9,5%, explicado especialmente en el segmento de interés social y medio, ambos
motivados por la continuacion de las politicas de estimulo como los subsidios a la tasa de interés
cuyos pagos estaran garantizados por lo menos hasta el 2019 (Revista Dinero, 2017).

Aungue segin el DANE, se observa un macroentorno en disminucion en el crecimiento del
sector frente a los metros cuadrados aprobados con licencia de construccién nacional mostrando:
la variacion anual del &rea total licenciada en marzo de 2018 fue -30,3%. En marzo de 2017 se
registré una variacion de 7,6%. En marzo de 2018 el area licenciada en vivienda fue 1.076.969
m2; esto significo una variacion anual de -25,1%. En marzo de 2017 se licenciaron 1.438.528 m?
con una variacion de -2,7%. Entre abril de 2017 y marzo de 2018 el area total licenciada fue
22.796.592 m 2 y registrd una variacion de -9,5%. Entre abril de 2016 y marzo de 2017 el area
total licenciada fue 25.191.074 m 2 y la variacion fue -14,7%. (DANE - ELIC, 2018)

El decrecimiento en el area total licenciada para construccion de vivienda donde comercializa
Ladrillera EI Diamante, con variacion porcentual del area aprobada para vivienda segun
departamento de Santander -35,2%; esto indica a la empresa, replantear objetivos y organizar su
estructura con un Plan de Marketing. (ELIC, 2018). No obstante la disminucion en la aprobacion

de metros cuadrados para construccion, el Ministerio de Trabajo y la Fuente de Informacion
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Laboral (FILCO) en su boletin de coyuntura laboral 2018-04, del trimestre feb-abr 2018,
muestra que el sector construccion presentd un crecimiento positivo en empleos ofertados,
especialmente en la zona rural de Santander, mostrando que el &rea rural puede ser una
oportunidad estratégica para enfocar la comercializacion de sus productos en clientes alejados de
las ciudades (Mintrabajo Colombia - FILCO, 2018). En la actualidad, Ladrillera EI Diamante
tiene una capacidad disefiada para producir 7.000 ladrillos/hora con 8 horas diarias de trabajo
produciria 1°344.000 ladrillos por mes. Su capacidad instalada real produciendo 5 horas por dia 'y
3 horas de alistamiento de la linea de produccién, equivale a 840.000 ladrillos mensuales. La
capacidad utilizada segun ventas de 2017 fueron de 5°040.000 ladrillos (es decir, un promedio de
ventas de 420.000 ladrillos mensuales), que identifica una subutilizacion de produccion cercana
al 50%. Se pronostica que Ladrillera EI Diamante tendr& un crecimiento de ventas de 10% en
2018 respecto a 2017. Este prondstico se obtuvo frente a las ventas del periodo 2016-2017. En
vista que la inversion que Ladrillera EI Diamante realiz6 en su linea de produccion para
aumentar su capacidad a 1°800.000 ladrillos mensuales, es claro que si no realiza el disefio de un
Plan de Marketing adecuado conllevara a la subutilizacion del 76.6% de su capacidad instalada
frente a las ventas de 2017 y no serén sostenibles. El proyecto integra la cadena de valor en
objetivos comunes medibles, para captar nuevos clientes, fidelizarlos, lograr reconocimiento de
marca y cierres efectivos de negocios con un mayor volumen de facturacion.

El Plan de Marketing Estratégico de Ladrillera EI Diamante cohesiona su area comercial,
genera compromisos, metas reales, estandariza el proceso de ventas de manera colaborativa y
participativa y visualiza una hoja de ruta a corto, mediano y largo plazo guiando a la empresa en

su objetivo general.
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3. Objetivos

3.1 Objetivo General
Disefiar un Plan de Marketing Estratégico para Ladrillera EI Diamante en el municipio de

Giron, Santander, que permita posicionar la empresa a nivel regional.

3.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de Ladrillera EI Diamante, con el analisis externo e
interno, para determinar oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades.

e Formular objetivos y estrategias de Marketing (mercados objetivos, producto, precio,
distribucion y medios de apoyo: promocion, publicidad, fuerza de ventas).

e Disefiar un plan de accién que ayude a la toma de decisiones operativas de marketing a
Ladrillera EI Diamante.

e Plantear un sistema de indicadores de gestion que permitan realizar controles eficientes y

estratégicos periodicos al Plan de Marketing Estratégico de Ladrillera EI Diamante.
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4. Marco Tedrico

Historia y producciéon del ladrillo

Cuando el ser humano deja de ser ndmada, y se convierte en agricultor, la vida sedentaria
influye en buscar mejores lugares para habitar. Al comienzo empiezan a utilizar materiales que
los rodeaban a partir del periodo Neolitico. Al inventarse el ladrillo, contribuye al desarrollo de
la cultura humana y se desarroll6 con técnicas diferentes por todo el planeta, evolucionando
segun los materiales utilizados en cada region. Al principio utilizaban materiales perecederos,
pero segun las exigencias del clima, fue mejorando su composicion.

El uso del adobe se fecha entre 10.000 y 8.000 a.C. y los ladrillos, como elemento de
construccioén, en unos 11.000 afios. La primera vez que se usaron fue en el neolitico preceramico
del Levante mediterraneo hacia 9500 a. C. Se cree que esto se debe a que en la zona habia
escasez de madera y piedra, elementos constructivos de otras zonas. A lo largo de unos 10.000
afios, desde su invencion hasta nuestros dias, el ladrillo ha evolucionado segun las necesidades
del hombre. Comenzando por la invencion del molde, més tarde con la coccion y la evolucion de
los hornos, la introduccion del esmaltado, dar forma a los ladrillos para crear esculturas y la
invencion de dificiles disefios para unir juntas. Con la sedentarizacion en Mesopotamia
practicamente todo estaba hecho con arcilla, ya que era un material abundante. Desde aqui se
expandié a Egipto, China y mas tarde a Europa a través de Grecia y Roma. La arcilla para
fabricar ladrillos fue usada por las poblaciones mesopotamicas hacia 6000 a. C. El uso de
ladrillos se debia a que era mas facil transportarlos ya fabricados que cargar el barro al lugar de
construccién. Los primeros ladrillos eran de arcilla secada al sol, llamados adobe. Una de sus
principales caracteristicas era su facil manejo ya que podian colocarse con una sola mano. Los

primeros poblados fueron amuralladlos para protegerse del exterior. Son anteriores a la época de
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la ceramica y los metales. Los ladrillos mas antiguos descubiertos, hechos de una forma tosca se
encontraron en JericO y datan de 8300 a.C. Al comienzo se fabricaban sacando barro del suelo
con un palo, después se mezclaba con agua y se amasaban hasta darle una forma més o menos
rectangular, luego se secaban al sol. Dos milenios después empezaron a marcar la parte superior
con espinas de pescado o con el dedo pulgar para saber quién lo habia fabricado. Los ladrillos
eran mas practicos que el barro en si. Mas faciles de transportar y las paredes mas resistentes.
Ademas, se acabo la necesidad de poner un soporte para sujetar ambos lados de la pared para
mantenerla recta. En el antiguo Egipto se dio la primera gran innovacién respecto al ladrillo.
Aunque las iméagenes mas antiguas que hay del uso de moldes para fabricar ladrillos estan en
Tebas (Egipto), hacia 1450 a.C., se cree que seguian técnicas de pueblos mesopotamicos desde
5.900 a.C. En las imagenes hay obreros sacando agua del suelo para mezclarla con barro y paja 'y
metiendo la mezcla en un molde de madera sin fondo. Asi podian fabricar muchos ladrillos
idénticos y rectangulares en un s6lo dia. (Honra2, 2018)

A continuacion, se explican brevemente los procesos para producir ladrillo en Ladrillera El
Diamante. La Figura 2 muestra el proceso de elaboracion y maquinaria usada en varias

actividades:
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Figura 2. Proceso de elaboracion del Ladrillo

Fuente: https://sites.google.com/site/ryaladrillos/home/coccion-del-ladrillo

Exploracion y explotacion de las Minas y Almacenamiento. Se hace de manera reglamentaria

y responsable con estandares de clasificacion, basados en estudios de laboratorio que garantizan
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la seleccion de materias primas. Luego se almacena junto a la banda transportadora para su
preparacion. (Ladrillera Andina, 2018)

Molienda de arcilla. Se reduce el grano al tamafo requerido para cada producto. La arcilla se
dosifica con cajon alimentador en un molino que la tritura, se lleva a una zaranda que filtra el
material para tener particulas menores a 3 mm de diametro. Finalmente, la arcilla se humecta y
mezcla para un producto homogéneo. (Ladrillera Andina, 2018)

Moldeo o extrusién. Se usa para hacer diferentes productos fabricados con caracteristicas de
grosor y textura requeridas. La forma del producto se da segin el molde o boquilla instalada.
Luego se corta y se transporta hasta las areas de secado. (Ladrillera Andina, 2018)

Secado. Natural: el producto se ubica en condiciones ambientales naturales para darle
consistencia y reducir la humedad mediante un secado lento y parejo. Artificial: controla la
temperatura con camaras de flujo de aire, que eliminan exceso de humedad con secado uniforme
en menos tiempo. (Ladrillera Andina, 2018)

Coccion en Horno Hoffmann. Moderno horno de fuego continuo que reduce emisiones
contaminantes, aumenta productividad, coccibn mas precisa, mejor aprovechamiento de
recursos, mejor calidad de vida de empleados y vecinos, minimiza produccién de ladrillos de
segunda (ahumados o lacerados) (Ladrillera Andina, 2018).

Plan de marketing

Una idea clara de Plan de Marketing es:

Un documento que relaciona los objetivos de una organizacion en el area comercial con sus
recursos, es decir, es la bitdcora mediante la cual la empresa establece qué objetivos en términos
comerciales quiere alcanzar y qué debe hacer para alcanzar dichos objetivos, es decir la

estrategia de marketing (Hoyos, 2013).
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El plan de marketing tiene tres grandes marcos teoricos para realizar la investigacion:
marketing estratégico, marketing operativo y marketing de auditoria. EI Marketing Operativo
programa y plantea una ejecucion tentativa y disefia indicadores que midan los objetivos

propuestos frente a estrategias planteadas. (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012).

D
¢ Analisis Situacional (externo e interno)
eFijar objetivos
Marketing eFormular estrategias
Estratégico y
)
eProgramacion
Marketing *Ejecucion
Operativo y
‘
eSeguimiento
Marketing de *Control
Auditoria y

Figura 3. Etapas del plan de mercadeo
Fuente: Kotler, P. (2012). Direccién de Marketing.

Anadlisis situacional
La primera etapa del analisis situacional en el proceso de planeacién estratégica de marketing

la compone el andlisis situacional (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012). La Figura 4
representa el esquema de analisis situacional estandar usado para diferenciar andlisis interno y

externo. (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012)
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Figura 4. Representacion esquematica del andlisis situacional.
Fuente: (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012)

Analisis externo. Para analizar la situacion externa es preciso estudiar tres factores: entorno,
mercado y competencia. (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012). Analisis del entorno
externo es la descripcion de actores y fuerzas externas susceptibles de afectar la relacion de
intercambio con el mercado. ElI marketing organizacional se forma por macroentorno y
microentorno. (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012).

El macroentorno recoge aspectos que afectan de globalmente la empresa y su microentorno.
Las fuerzas se concretan en factores fisicos, tecnoldgicos, socioculturales, politico-legales,
demogréaficos y economicos. ElI Analisis PESTEL, antes PEST, se usa para conocer el
macroentorno en que estd o quiere estar una empresa y clasifica los factores externos mas
relevantes. PESTEL es un acrénimo y se usa para entender ciclos de mercado o posicion de una
empresa. Los factores externos para el analisis PESTEL se clasifican en seis bloques:

v Politico: marco politico de un pais o regidn, con factores como politica de gobierno y fiscal,
tratados comerciales, promocién empresarial, estabilidad fiscal, marco de contratacion,
propiedad intelectual, tarifas comerciales, entre otros.

v' Econdémico: factores de orden sectorial, nacional y global como sistema econdmico,
intervencion comercial, ventajas comparativas, estabilidad monetaria, eficiencia financiera,

costos laborales, desempleo, inflacién, entre otros.
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v

Social: fuerzas que afectan actitudes, intereses y opiniones e influyen en decisiones de
compra con indicadores como: evolucion demografica, estructura de clases, distribucion de
renta, formacién empresarial, cambios en estilo de vida y patrones de consumo, nivel

educativo, medios de comunicacion, entre otros.

Factores
Politicos

Factores
Econémicos

Factores
Legales

Factores
Socio-
Culturales

Factores
Ambientales

Factores
Tecnoldgicos

Figura 5. Analisis PESTEL

v

Fuente: Autor

Tecnoldgico: se monitorea constantemente porque impulsa los negocios a desarrollar nuevos
productos, mejorar su calidad y reducir costos con factores como: tecnologia, impacto
tecnoldgico, en estructura de costos, en la cadena de valor, entre otros.

Ecologico o ambiental: incidencia en el ambiente con beneficios y perjuicios para el entorno
con indicadores como emision (gases, residuos sélidos y liquidos), consumo de energia y
agua potable y huella de carbono, entre otros.

Legal: marco legal y fiscal de un pais con indicadores como regulacion de precios,
impuestos, incentivos, salario minimo, horario laboral, beneficios, legislacion laboral,

legislacion de productos, entre otros (Diez Moreno, 2015).
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Otro tipo de analisis usado para analizar la situacion externa es el de Fuerzas de Porter que
definen la estructura de rentabilidad de un sector al determinar cémo distribuye el valor
econOdmico que crea. La estrategia es aprender a defenderse de las fuerzas competitivas.

v" Amenaza de nuevos competidores. Depende de si las barreras de entrada son féciles o no,
para llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.

v Rivalidad entre competidores. Es mas dificil competir si los competidores estan bien
posicionados, son numerosos Yy los costos fijos son altos, pues se da competencia por guerra
de precios, publicidad agresiva, promociones y entrada de nuevos productos.

v Poder de negociacion de proveedores. Un mercado no es atractivo si los proveedores estan
bien organizados, tienen muchos recursos e imponen condiciones de precio y pedido. ES mas
complicado si los insumos son clave, sin sustitutos, escasos y caros.

v Poder de negociacion de los clientes. A mayor organizacion de los compradores, mayores
exigencias de precio, calidad y servicios y por ende, disminucion en margenes de utilidad.

v' Amenaza de ingreso de productos sustitutos. Un mercado no es atractivo si hay productos
sustitutos reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos son mas avanzados 0

mas baratos (Porter, 2008).
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Figura 6. Fuerzas de Porter
Fuente: Autor

La matriz EFE es otra herramienta de diagnostico que permite realizar un estudio de campo,
para identificar y evaluar los diferentes factores externos que pueden influir en el crecimiento y
expansiéon de una empresa o producto, facilita formular estrategias para aprovechar
oportunidades y minimizar amenazas. Las estrategias se estudian, analizan y trazan para
aprovechar el entorno. Al hacer matriz EFE se amplia la vision estratégica y aumenta la
sensibilidad e intuicién sobre el entorno aunque se deben usar herramientas adicionales como
Matriz DOFA o el analisis de fuerzas de Porter.

Analisis del mercado

El mercado como conjunto de individuos y el mercado como volumen de ventas. EIl primero,
requiere un estudio profundo del consumidor. El otro, un estudio certero de aspectos
cuantitativos (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012). Antecedentes de la empresa
competidora: historial de la empresa, descripcion que identifique el uso de productos principales

y subproductos; productos de la competencia (historial del producto y desarrollo), caracteristicas
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comerciales (ventas, participacion, tamafo, ciclo de vida, empaque); precios: condiciones de
venta a minoristas y mayoristas, condiciones para compradores importantes; organizacion
comercial: cobertura, volumen, organigrama; distribucion: estrategias, participacion por canales,
ventas por canal, frecuencia de compra; publicidad y promocion: historial de apoyo publicitario,
estrategias de comunicacion, analisis de contenidos, inversiones en comunicacion. (Kotler &
Keller, Direccion de Marketing, 2012). En los ultimos afios, se han gestado cambios en la
construccion y la arquitectura por la conciencia social, avances en sostenibilidad, respeto
ambiental, ecologia y eficiencia energética. La sociedad demanda construcciones con minimo
impacto ambiental y maximo respeto por el planeta, pero también tendencias en materiales de
construccion. Hay cambios importantes y nuevas tendencias al elegir materiales de construccion
para edificaciones, en estructuras, fachadas e interiores, por lo que la arquitectura tiene papel
significativo. Ladrillera EI Diamante respeta tendencias con conciencia social y comparte
avances en sostenibilidad, respeto ambiental, ecologia y eficiencia energética en los materiales
de construccion que produce: ladrillos. Entre las tendencias en construccion para 2019 — 2020 y
que pretenden implantarse a futuro como herramientas estan: poco uso de papel y gestion de
documentos con software para disminuir costos y papel, uso de impresoras 3D, nuevos
materiales y tecnologias, ecologia y cuidado ambiental. Los acabados tipo ladrillo brindan
ambiente industrial o aspecto de obra no terminada y capacidad de aislamiento. También hay
ladrillos ecologicos, con grandes ventajas para el cuidado ambiental.

Analisis interno

El andlisis interno permite valorar la capacidad de una empresa para aprovechar las ventajas

competitivas y crear oportunidades de mejora para las amenazas y debe incluir una evaluacion de
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recursos y capacidad en el area de distribucion, recursos humanos, finanzas, marketing,
investigacion y desarrollo. (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012).

Matriz DOFA

La matriz DOFA es la herramienta para sintetizar el anlisis del entorno interno y externo de
Ladrillera EI Diamante. Su uso resume los principales hallazgos del andlisis situacional (Mufiiz
Gonzélez, 2014) (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012). La matriz DOFA (conocido
por algunos como FODA o SWOT en inglés) es util para entender y tomar decisiones en
negocios y empresas. DOFA es acronimo de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas. El anélisis DOFA es una evaluacion subjetiva de datos organizados en el formato
DOFA, que los coloca en orden l6gico que ayuda a comprender, presentar, discutir y tomar
decisiones. Puede ser usado en cualquier tipo de toma de decisiones, ya que la plantilla estimula
a pensar proactivamente (Chapman). La correcta determinacion de debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas permitird una planeacion correcta de estrategias y planteamiento de
objetivos. El analisis externo sirve para identificar oportunidades y amenazas. Las oportunidades
son eventos del entorno que afectan positivamente la actividad si se aprovechan. Las amenazas
son aspectos del entorno que pueden afectar negativamente los resultados. (Mufiiz Gonzélez,
2014) (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012).

Los objetivos son un punto central en la elaboracién del plan de marketing, ya que todo lo que
les precede conduce a establecerlos y todo lo que les sigue conduce a su logro. Los objetivos en
principio determinan numéricamente donde queremos llegar y de qué forma; estos ademas deben
ser acordes al plan estratégico general, un objetivo representa también la solucion deseada de un
problema de mercado o la explotacion de una oportunidad. (Mufiiz Gonzalez, 2014). Por eso,

deben ser: viables (que se puedan alcanzar y formulados de forma préactica y realista), concretos
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(coherentes con directrices de la empresa), en el tiempo (cronograma), consensuados (aceptados
y compartidos), flexibles (adaptados a la necesidad), motivadores. Deben constituirse con un reto
alcanzable (Mufiz Gonzalez, 2014). No todos los profesionales del marketing aceptan el término
objetivo cualitativo, pero la experiencia indica que mientras los objetivos cuantitativos se marcan
para dar resultados en el corto plazo, los cualitativos son los que se consolidan en el tiempo para
tener mejores resultados a mediano y largo plazo: cuantitativos: prevision de ventas, beneficios,
captacion de nuevos clientes, recuperar clientes, participacion de mercado, coeficiente de
penetracion, etc., y cualitativos: mejor imagen, mas reconocimiento, calidad de servicios,
apertura de nuevos canales, mejor fuerza de ventas, entre otros. (Mufiiz Gonzélez, 2014).

Elaboracion y seleccion de estrategias

Las estrategias son caminos de accion que dispone la empresa para alcanzar los objetivos
previstos. Cuando se elabora un plan de marketing deben quedar bien definidas para posicionarse
ventajosamente en el mercado y frente a la competencia y alcanzar mayor rentabilidad con los
recursos comerciales de la compafiia. Se debe ser consciente que toda estrategia debe ser
formulada con base en los puntos fuertes y débiles, oportunidades y amenazas en el mercado y
factores internos y externos que intervienen acordes a directrices de la empresa.

En el marketing estratégico se sefialan distintos tipos de estrategia que puede adoptar una
compaiiia, segun el caracter y naturaleza de los objetivos. No se pueden lograr siempre los
mismos resultados con la misma estrategia, porque depende de muchos factores. Aunque la
estrategia esté bien definida, no hay garantia de éxito y sus efectos se ven a largo plazo. El
proceso para elegir las estrategias se basa en definir el mercado objetivo, planteamiento general y
objetivos especificos de variables del marketing (producto, comunicacién, fuerza de ventas,

distribucion), presupuesto y control del plan que permitiran conocer si se logra la rentabilidad
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fijada y designar el responsable de ejecutar el plan de marketing. Los objetivos y estrategias de
marketing deben ser establecidos por la direccion. El resto del personal debe conocerlos, porque
si conocen hacia donde va la empresa y como, estaran mas comprometidos. Por tanto, se debe
dar suficiente informacidn para que conozcan y comprendan el contexto total en que se mueven.
Algunas orientaciones estratégicas pueden ser: mejor posicionamiento, eliminar productos poco
rentables, modificar productos, ser referente en redes sociales, apoyar ventas rentables, usar
canales mas rentables, apoyar el punto de venta, modificar canales de distribucion, mejorar
eficiencia de produccién, modificar entregas. (Mufiiz Gonzalez, 2014).

Plan de accion

Para ser consecuente con las estrategias seleccionadas, se debe elaborar un plan de accion
para logar los objetivos propuestos en el plazo determinado. Cualquier objetivo se puede
alcanzar aplicando distintos supuestos estratégicos y cada uno exige aplicar una serie de tacticas.
Las tacticas definen acciones concretas que se deben poner en practica para conseguir los
efectos de la estrategia. Implica disponer de recursos humanos, técnicos y econémicos, para
ejecutar el plan de marketing. Se puede afirmar que el objetivo del marketing es su punto de
llegada, la estrategia seleccionada es el camino a seguir para alcanzar el objetivo establecido y
las tacticas son los pasos que hay que dar para recorrer el camino. Las diferentes tacticas usadas
estan englobadas en el mix de marketing, que propone estrategias que combinan variables de
marketing. Se apoyan en distintas combinaciones como:

v" Producto. Eliminacién, modificacion y lanzamiento de nuevos productos, creacion de
marcas, mejorar calidad, nuevos envases y tamarios, valor agregado.

v Precio. Revision de tarifas, politica de descuentos, bonificaciones de compra.
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v Canales de distribucion. Comercio en internet, condiciones para minoristas y mayoristas,
nuevos canales, politica de stock, entregas y transporte.

v Organizacion comercial. Deberes, responsabilidades, funciones comerciales, zonas de
venta y rutas, incentivos a vendedores, entregas, subcontrato de tareas.

v' Comunicacion integral. Pagina web, plan de medios, presupuestos, campafias
promocionales, marketing directo, redes sociales.

Cabe sefialar que las tacticas deben ser coherente con la estrategia de marketing y recursos
comerciales de la empresa. Téctica, estrategia, objetivos, recursos, tareas, responsabilidades
deben tener coordinacion reconocida. (Mufiz Gonzalez, 2014).

Presupuesto

Cuando se sabe qué se va a hacer, sélo faltan los medios necesarios para hacerlo. Se
materializa un presupuesto por programa de trabajo y tiempo. Para aprobar el plan de marketing,
debe cuantificar el esfuerzo en términos monetarios, para que la direccion pueda emitir un juicio
sobre su interés en él. Después de su aprobacién, el presupuesto autoriza usar recursos
econdmicos. (Mufiz Gonzélez, 2014).

Sistemas de control y plan de contingencias

El control es el dltimo requisito exigible a un plan de marketing. El control de la gestion y el
uso de cuadros de mando permiten conocer el cumplimiento de los objetivos a medida que
aplican las estrategias y tacticas definidas. Este control detecta posibles fallos y desviaciones a
partir de las consecuencias que generan. Si no hay control, habria que esperar el fin del ejercicio
y ver si se alcanzo el objetivo. El control permite conocer la ejecucién parcial del objetivo en el
tiempo y permite reaccion inmediata. Los métodos de control a usar surgen al seleccionar e

identificar areas de resultados clave, aspectos con mayor contribucion a la gestion comercial.
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Mercadeo necesita informacién como: resultados y rentabilidad de ventas, control de la
direccion, control de de ventas, resultados de comunicacion, razén de visitas e ingresos por
pedido, entre otros. (Mufiiz Gonzélez, 2014). El proceso de control analiza posibles desviaciones
con feedback correspondiente para investigar causas y que sea Util posteriormente. Por tanto, a
partir de controles periddicos se hacen modificaciones al plan original, de mayor o menor
importancia. Se debe tener un plan de contingencias, tanto por el fracaso del plan original como
para atender desviaciones. Esto brinda capacidad de respuesta y reaccion inmediata para ser mas

competitivos. (Mufiiz Gonzélez, 2014).
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Cuadro de Mando Integral
Por sus caracteristicas, el modelo administrativo de Cuadro de Mando Integral, CMI, o

Balance Scorecard, se adecua a las necesidades de cualquier organizacién que quiera crecer,

pues permite el cumplimiento de los objetivos planteados, con un esquema funcional que

examina las relaciones causa-efecto y selecciona estrategias que conduciran a cumplir las metas

organizacionales. Para ello, se apoya en el uso de indicadores de gestién que permiten valorar y

seguir su cumplimiento, priorizando sus acciones, siempre en consonancia con las necesidades

de la empresa. De acuerdo con el Ingeniero Omar Millan, durante el curso de Disefio y Control

Estratégico (2012), en el Programa de Administracion de Empresas de Unisangil, los

componentes de un Cuadro de Mando Integral, son:

v' La cadena de relaciones de causa efecto, que permite evaluar mediante el uso de mapas
conceptuales, las relaciones entre los diferentes aspectos del negocio y permite enfocarse en
los Factores Criticos de Exito—FCE (Rampersad, 2004), que aseguran resultados positivos.

v Enlace a los resultados financieros, que conlleva a generar utilidades, encadenando los FCE
a los resultados financieros al cumplir los objetivos estratégicos organizacionales.

v’ Balance de Indicadores de Resultados e Indicadores Guias, que permiten controlar los pasos
del proceso, a través de resultados, usando indicadores medibles y cuantificables, que valoran
la estrategia y los activos intangibles de la empresa.

v" Mediciones que generen e impulsen el cambio, indicadores que cuantifican la estrategia,
miden avances o trabas del proceso y ofrecen la posibilidad de disefiar alternativas de
solucion a problemas o nuevas estrategias para mejorar los niveles de eficiencia de la

organizacion.
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v Alineacion de iniciativas con estrategia por objetivos estratégicos, por la congruencia entre
estrategia y objetivos estratégicos con medidas de actuacion (Rampersad, 2004).

v Consenso del equipo directivo de la empresa, uno de los aspectos mas importantes de CMI,
porque permite alinear mision y vision con objetivos estratégicos y con acciones del personal
directivo, coherentes con los resultados esperados.

En el disefio y aplicacién de los pasos necesarios para la implementacion de un CMI, resaltan:
identificar la estrategia, aclarar las diferentes perspectivas en la estrategia, identificar los
Factores Clave de Exito, plantear los Objetivos Estratégicos de los Factores Clave de Exito.

PASO 1. Ildentificar la estrategia: segun el primer paso, es necesario tener claro que la
estrategia es la forma en que la empresa, conseguird sus objetivos organizacionales, como
cumplird lo planteado en su mision y vision. Jack Trout define estrategia como “Aquello que nos
lleva a ser Unicos y que mejor posiciona la diferencia en la mente de los clientes actuales y
potenciales” (Trout, 2004). Pero es en su orientacion, donde radica su especificidad. Dice Trout:
“La definicion clasica de marketing nos lleva a pensar que todo el problema es satisfacer las
necesidades y deseos de los clientes. Segun Philip Kotler, el pionero del marketing, profesor
emérito de la Universidad Northwestern, “el marketing es la actividad humana dirigida a
satisfacer necesidades y deseos a través del proceso de intercambio”.

El profesor E. Jerome McCarthy, de la Universidad de Michigan, lo define de otra forma y
dice: “es el desemperio de las actividades orientadas a lograr los objetivos de la organizacion
anticipandose a las necesidades o clientes y manteniendo un flujo de bienes y servicios, que
satisfagan esas necesidades, desde los productores a los compradores o clientes”.

La gente dedicada al marketing tradicionalmente ha estado orientada al cliente. Se ha

centrado en recomendar a la Direccion General que la empresa debe orientarse al cliente en
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lugar de a los productos. Hay que ofrecer lo que el cliente quiere o desea. Producir lo que se
vende y no vender lo que se produce.

Practicamente, en los ultimos cincuenta afios del siglo XX, el cliente ha sido el rey supremo
en el mundo del marketing. Pero ahora parece que este rey ha muerto y la gente de marketing
sigue adorando a un cadaver. Este es el resultado de que la orientacion al cliente sea la filosofia
de marketing de la practica totalidad de las empresas en el mundo. Saber lo que quiere el cliente
y ofrecerlo ya no ayuda mucho si hay cientos, incluso miles, de empresas intentando hacer lo
mismo. ”(Trout, 2004)

Es decir, la estrategia enfocada en el marketing, y éste enfocado en la competencia, son el
punto de partida para la determinacién de una estrategia organizacional aplicada mediante un
Cuadro de Mando Integral. Pero, para aplicar esa estrategia en la empresa, debemos llevarla a
términos operativos, de manera que sea accesible, medible, cuantificable y controlable.

Segin Kaplan, la traduccion de la estrategia a términos operativos debe ser factor
fundamental, pues permite su ejecucion en toda la organizacion de manera que todos al interior
conozcan cuales son los objetivos que identifican a la empresa y trabajen en la misma direccién
para conseguirlos. Al respecto dice: “En esta era de trabajadores del conocimiento, la
estrategia debe ejecutarse en todos los niveles de la organizacion. Las personas tienen que
cambiar su comportamiento y adoptar nuevos valores. La clave de esta transformacion es
colocar la estrategia en el centro. La estrategia no se puede aplicar si no se comprende, y no se
puede comprender si no se puede describir.” (Kaplan, 2004)

PASO 2. Aclarar las diferentes perspectivas en la estrategia: en este proceso, los objetivos
organizacionales se separan en cuatro perspectivas que muestran hacia donde van tales objetivos.

Esas perspectivas son (Kaplan, 2004):
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v’ Perspectiva Financiera: maneja objetivos relacionados con las finanzas de la organizacion,
como rentabilidad, costos, presupuestos, e inversiones.

v Perspectiva del Cliente: maneja objetivos organizacionales enfocados en los clientes,
consumidor final y distribuidores de los productos o servicios, que hacen parte del proceso.

v Perspectiva del Proceso Interno: trata objetivos relacionados con procesos al interior de la
empresa, relacionados con productos o servicios, operaciones, control, reduccion de costos
de produccion, software, mercadeo, ventas y todos los relacionados con el objeto social.

v’ Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento: son objetivos enfocados a mejorar habilidades y
competencias del personal, con procesos de capacitacion y desarrollo, asi como mejorar
condiciones laborales, compensaciones, comisiones, carga laboral y seguridad industrial.
PASO 3. Identificar los Factores Clave de Exito: después de clasificar los objetivos en las

diferentes perspectivas, es necesario identificar los FCE, de cada una de ellas. Esto permite

mayor funcionalidad a la hora de disefiar indicadores.

PASO 4. Plantear los Objetivos Estratégicos de los Factores Clave de Exito: plantear los
objetivos estratégicos unidos a los FCE, genera interrelacion. Esta interrelacion permite disefiar
indicadores que cuantifiguen y midan la estrategia. Al plantear los FCE, se determinan
indicadores que midan el cumplimiento de la estrategia organizacional, sus limitaciones y sus
avances. Los diferentes tipos de indicadores son necesarios:

v’ Para poder interpretar lo que esta ocurriendo.

v' Para tomar medidas cuando las variables se salen de los limites establecidos.

v’ Para definir la necesidad de introducir cambios o mejoras y evaluar sus consecuencias en el

menor tiempo posible.
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Una organizacion se plantea la necesidad de definir indicadores que respondan las siguientes
preguntas: ¢qué debemos medir?, ;donde es conveniente medir?, ;cuando hay que medir?, ;en
qué momento o con qué frecuencia?, ¢quién debe medir?, ;cdmo se debe medir?, ;coOmo se van
a difundir los resultados?, ¢quién y con qué frecuencia va a revisar o auditar el sistema de
obtencién de datos?

Se puede ver la relacion FCE- Objetivos Estratégicos, en la Tabla 4:

Tabla 4. Relacion FCE — Objetivos Estratégicos

Perspectiva Financiera

FCE Obijetivos Estratégicos

Excelente retorno de inversion Aumento de beneficios para inversionistas
Cierre de areas improductivas
Disminucién de gastos de personal
Ampliacién de mercado

Nuevos productos

Reduccion de costos

Aumento de margenes de utilidad

Fuente: Autor.

Estos componentes basicos de un CMI, generan ventajas competitivas a la organizacion, de
manera que pueda enfrentar situaciones de cambio, rapida y efectivamente, priorizando sus
actuaciones. Estas ventajas, en un Cuadro de Mando Integral, segin Millan (2012), son:

v Valora activos intangibles, pues cuantifica conocimiento del negocio y su desarrollo.

v’ Utiliza indicadores de resultado e inductores de rendimiento futuro vinculados, para dar
respuestas agiles y coherentes a los cambios situacionales del mercado.

v' Hacen que misioén y estrategia sean comprensibles con la accién, mediante su conversion a
indicadores de resultados que midan su aplicacion.

v Considera factores intelectuales: creatividad, innovacion, con un reconocimiento justo en la
estrategia organizacional, como verdaderos factores de competitividad.

v La comunicacion es utilidad principal y establece una cadena de transmisién de informacién,

gue permite su manejo en todos los niveles de la organizacion, mejorando sus procesos.
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Es multidimensional, porque implica todos los niveles jerarquicos y todos los procesos,
incluyendo los de aprendizaje y desarrollo del conocimiento.

Traslada a medidas cuantitativas el resultado de la estrategia, facilitando el proceso de
medicién de resultados y de continuidad o replanteamiento de las mismas.

Permite medir, simular y evaluar alternativas, mecanismo efectivo para sortear fluctuaciones
0 cambios inesperados en el mercado.

Es rapidamente modificable, permite reaccion inmediata y cambiar los objetivos estratégicos
de acuerdo a los Factores Clave de Exito (FCE).

Mide la gestion de una economia basada en el conocimiento, lo transforma en pieza clave del
proceso, propendiendo por su constante progreso, al interior de la organizacion.

Cuantifica variables cualitativas, transformandolas en factores susceptibles de medicion,

para calcular su impacto en los procesos organizacionales y poder aprovecharlos.
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5. Disefio Metodoldgico

El disefio metodoldgico del proyecto de grado Disefio de un Plan de Marketing Estratégico
para Ladrillera EI Diamante en el municipio de Giron, Santander selecciond el tipo de
investigacion a realizar, la poblacion objeto de investigacion, los grupos de interés, variables
investigacién e instrumentos de recoleccion de informacion.

5.1. Tipo de Investigacion.

Se realizé una investigacion descriptiva que permitiera describir la realidad de situaciones,
eventos, personas, grupos relacionados con Ladrillera EI Diamante para generar un diagnostico
situacional. La metodologia de investigacion tuvo ambos enfoques cuantitativo y cualitativo. Al
plantear el problema, se revisdé el marco tedrico de otras investigaciones y se enfoco en la
recoleccion de datos con alcance descriptivo, se delimité el estudio y concret6 la recoleccion y
analisis del entorno (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2006).

5.2. Poblacion objeto.

La poblacidn objeto abarca entes e individuos que interactan con Ladrillera EI Diamante,
denominados “Grupos de Interés”. Los grupos de interés definidos se especifican en la Tabla 5.
Descripcion de grupos de interés Ladrillera EI Diamante y se muestran en la Figura 7:

Tabla 5. Descripcion de grupos de interés Ladrillera El Diamante

Grupo Descripcion

Jaime Fonseca Pefaloza, fundador de Ladrillera EI Diamante, define y direcciona
decisiones estratégicas para cumplir las metas de la empresa.

Pertenecientes a los sectores construccion, ferretero, ingenieria y arquitectura que
demandan 80% del promedio de ventas mensuales como: Construcciones Zabdi,
Clientes Ecodes Ltda, RLGM Ingenieria SAS, Union Temporal Enraizar Ill, Juan de Jesus
Galvis, Ferreteria Construyamos, Ferreteria Multimateriales, Materiales y Ferreteria,
Dep6sito Silva, Almacén y Ferreteria Alipra.

Grupo de interés formado por 28 empleados contratados directamente y que realizan
sus actividades en la planta de produccion.

Deposito Silva, Rodillos de Colombia, Todo Aceros, Agrofebef, Partes y equipos,
que ofrecen herramientas, maquinaria, repuestos que apoyan el proceso productivo.
Empresas ladrilleras que ofrecen sus productos a nivel regional como: Ladrillera
Ergo, RG Ladrillera Rugos, Ladrillera Bautista, Ladrillos y Tubos.

Propietario

Empleados
Proveedores

Competencia

Fuente: Autor
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Propietario

Competencia

Grupos de
Interés

Proveedores

Figura 7. Grupos de interés de Ladrillera EI Diamante
Fuente: Autor

5.3. Variables de investigacion.
Tabla 6. Variables de Investigacion

Producto Precio Plaza Promocién
Calidad Descuentos Canales Publicidad
Caracteristicas Lista Cubrimiento Personal de Ventas
Estilos Plazos Lugar Promociones
Marca Interés Inventario Exhibicién
Garantia Nivel Transporte Venta Electrdnica
Servicios Margen Almacenamiento
Devolucién Condiciones Despachos

Fuente: Autor
Las variables de investigacion tienen mayor o menor impacto en los grupos de interés como
se describe a continuacion:

e Producto: afecta a todos los grupos de interés Propietario le interesa que se reconozca su
marca y quiere ofrecer calidad, Clientes que se sirven del producto segin su necesidad,
Empleados que se encargan de producirlo, Proveedores que facilitan insumos de produccion,
Competencia que debe enfrentarlo.

e Precio: afecta a todos los grupos de interés Propietario porque le interesa que se reconozca

su calidad a precio accesible, Clientes que se sirven del producto segin su necesidad
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teniendo en cuenta precio y calidad, Empleados que perciben salario a partir de las ventas,
Proveedores que facilitan insumos de produccién que pueden afectar el precio, Competencia
que debe competir en condiciones adecuadas.

e Plaza: afecta a todos los grupos de interés Propietario porque debe cubrirla con su producto,
Clientes que hacen parte de ese mercado, Empleados que deben cubrirla, Proveedores que
facilitan insumos en ella, Competencia que quiere aumentar la suya.

e Promocion: afecta a todos los grupos de interés Propietario porque le interesa que haya
utilidades, Clientes que quieren un producto bueno, bonito y barato, Empleados que deben
vender, Proveedores que pueden facilitar la promocion, Competencia que compite con ella.

5.4. Fuentes de informacioén.

Como fuentes de informacion se utilizaron fuentes primarias y secundarias.

v Fuentes Secundarias: revision documental de diversos autores para la construccién del marco
referencial, asi como documentos internos de Ladrillera EI Diamante para recoger
informacion.

v Fuentes Primarias: se hicieron entrevistas directas informadas, a propietario y empleados de
diferentes areas de Ladrillera EI Diamante, para recoger informacion para el diagnostico
situacional de la empresa y encuestas estructuradas directas.

5.5. Instrumentos de recoleccion de informacion.

Como instrumentos de recoleccién de informacion se utilizaron entrevistas, encuestas y

observacién directa:

v’ Entrevista: se hicieron entrevistas directas informadas al propietario y empleados de
diferentes areas de Ladrillera El Diamante, para recoger informacién para el diagnéstico

situacional de la empresa.
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v Encuesta de Evaluacién Interna (ver Anexo A): fue aplicada a todos los empleados
directos de Ladrillera ElI Diamante, quienes conocieron de antemano el objetivo de la
investigacion y suministraron informacion pertinente.

v Encuesta de Satisfaccion del Cliente (ver Anexo B): fue aplicada a clientes directos de
Ladrillera EI Diamante quienes conocieron el objetivo de la investigacion previamente y

suministraron informacion importante.

Encuesta Observacion

Técnica que obtiene
informacion a través
de preguntas enforma
personal, directay

verbal.
. J

4 \
Las preguntas pueden
ser:
abiertas — subjetivas
cerradas — concretas.

Esuna técnica para
obtenerinformacion
— tomando unamuestra
de la poblacion
objetivo.

Suelen usarse

— preguntas cerradas, es
decir conretas.

Es una técnica que se
usa para estudiarla
muestra en sus propias
actividades de grupo.

Permite conocer: qué,

| quién, cémo, cuando,

cudnto, donde,
porqué, etc.

L. v,

Figura 8. Instrumentos para recoleccidn de informacion
Fuente: www.tesiseinvestigaciones.com
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6. Diagnostico Empresarial

El diagnostico empresarial de Ladrillera EI Diamante se centrd en aplicar los cinco pasos
principales que plantean Hill y Jones (Hill, 2009): seleccionar la mision y principales metas
corporativas, analizar el ambiente competitivo externo de la organizacién para identificar
oportunidades y amenazas, analizar el ambiente operativo interno de la organizacion para
identificar fortalezas y debilidades, que permitiran, posteriormente, seleccionar las estrategias
que conforman las fortalezas de la organizacién y corregir las debilidades a fin de aprovechar las
oportunidades externas y detectar las amenazas externas e implantar las estrategias, teniendo en
cuenta las restricciones impuestas por el propietario de la empresa: no hacer grandes cambios en
métodos de venta 0 mucha inversion en empleados, equipos o publicidad.

Para realizar el diagnostico empresarial que sirve de base para el Disefio del Plan de
Marketing Estratégico de Ladrillera EI Diamante se partié de la misién y principales metas
corporativas expresadas por su propietario, junto a los analisis interno y externo utilizando
herramientas administrativas (matrices EFE, EFI), entrevistas, retroalimentacion y encuestas para
evaluar cada area de la empresa.

6.1. Estructuracion cultura organizacional Ladrillera El Diamante.

El primer componente del proceso fue establecer la cultura organizacional que proporciona el
contexto en el que se formularan las estrategias. Segun Hill y Jones (2016), la mision tiene cuatro
componentes: razon de ser de la empresa (mision), declaracion del futuro deseado (vision),
valores organizacionales y metas a alcanzar. Ladrillera EI Diamante no contaba con mision, por
ello, se realizd una entrevista al sefior Jaime Fonseca, propietario y representante legal de la
empresa quien planted el quehacer de la empresa y visualizo el modelo de negocio, enfoque y

hacia donde quiere direccionar la ladrillera. A partir de alli, se crearon mision, vision, valores y
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metas a alcanzar que fueron analizadas, discutidas y aprobadas por el propietario y se muestran a
continuacion:

6.1.1. Mision de Ladrillera El Diamante. Combina valores que respaldan su éxito y valores
que contribuyen a un mundo mejor. La empresa invierte recursos en tecnologias de produccion
limpia. Para construirla se usaron preguntas de apoyo y opciones de respuesta acordes a la
realidad de la empresa, como se muestra en la Tabla 7. Construccion de mision de Ladrillera El
Diamante:

Tabla 7. Construccion de mision de Ladrillera El Diamante

Pregunta Base Respuesta Base
¢ Quiénes somos? Ladrillera EI Diamante
¢ Qué producimos? Ladrillos de alta calidad en Santander
¢Como producimos? Con responsabilidad social, cuidado ambiental, innovacion y tecnologia

¢Para quién producimos?  Para nuestros clientes del sector construccion

Fuente: Autor
La misién de Ladrillera EI Diamante obtenida refleja claramente sus pilares organizacionales,

su esencia empresarial: compromiso, calidad, responsabilidad social, innovacion, tecnologia y
responsabilidad ambiental. A continuacion se presenta la mision que fue aprobada:

“En Ladrillera EI Diamante nos comprometemos con nuestros clientes ofreciendo ladrillos de
alta calidad, producidos en Santander con responsabilidad social, cuidado ambiental,
innovacion y tecnologia para los proyectos del sector construccion ™.

6.1.2. Visién de Ladrillera El Diamante. La vision define metas a lograr a futuro, realistas y
con posibilidades reales de alcanzar, porque la vision debe inspirar y motivar. Para definir la
vision, se respondieron preguntas, segin Tabla 8. Construccion de vision de Ladrillera El
Diamante:

Tabla 8. Construccion de vision de Ladrillera El Diamante

Pregunta Base Respuesta Base
¢ Qué quiere lograr? En 2023, Ladrillera EI Diamante sera la empresa preferida
¢Cbémo lo quiere lograr? Combinando soluciones constructivas e innovadoras
¢Dbnde quiere estar a futuro? Con servicio y eficiencia operativa en su cadena de valor
¢Por quién lo hara? Por el sector construccion en Santander

Fuente: Autor
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La vision de Ladrillera ElI Diamante refleja claramente los deseos de su propietario para su
empresa. A continuacién se presenta la vision que fue aprobada:

En 2023, Ladrillera ElI Diamante serd la empresa preferida por el sector construccion en
Santander por su proyeccion en responsabilidad ambiental, combinando soluciones
constructivas e innovadoras con servicio y eficiencia operativa en su cadena de valor.

6.1.3. Valores de Ladrillera El Diamante. Para determinar los valores de Ladrillera El
Diamante se usaron mision y vision como apoyo y se seleccionaron valores que apoyen el
crecimiento de la empresa desde su realidad, entendiendo que seran la base de una cultura
organizacional fundamental para alcanzar mayor ventaja competitiva. Los valores de Ladrillera
El Diamante fueron aprobados después de ser revisados, analizados y consensuados debidamente
cada uno de ellos. A continuacion se presentan los valores organizacionales aprobados:

En Ladrillera EI Diamante trabajamos personas con:

v/ Compromiso para exigirnos mas, para hacer un esfuerzo adicional, para ser muy creativos.
v Responsabilidad para responder ante oportunidades y metas personales y laborales.

v Innovacion para crear y mejorar productos, Servicios y procesos.

v Cuidado ambiental generando acciones y comportamientos positivos con el entorno.

v" Servicio para atender con amabilidad a nuestros clientes internos y externos.

v’ Eficiencia para actuar siempre de forma éptima, rapida y correcta.

v’ Calidad: en nuestras acciones, productos.

6.2. Analisis externo.

El anélisis externo, tambien conocido como anélisis del entorno, evaluacion externa o
auditoria externa, abarca el macro y microentorno y permite identificar y evaluar
acontecimientos, cambios y tendencias que suceden en el entorno de una empresa y que estan

mas alla de su control. Realizar un andlisis externo tiene como objetivo detectar oportunidades

o1



que podrian beneficiar a la empresa y amenazas que podrian perjudicarla para formular
estrategias que le permitan aprovechar las oportunidades y eludir las amenazas o, al menos,
reducir sus efectos. Para este analisis se utilizaron las herramientas de diagnostico PESTEL,
fuerzas de Porter, Matriz EFE y Matriz de Perfil Competitivo.

6.2.1. Andlisis PESTEL. Al analizar el macroentorno en el que opera una empresa, €s
importante identificar los factores que podrian afectar variables que pueden influir en los niveles
de oferta y demanda y en los costos de la empresa. EI Anélisis PESTEL clasifica factores del
macroentorno y examinar su impacto en la empresa y establece la interrelacion entre ellos. El
andlisis PESTEL se elaboré usando la Herramienta de diagnostico empresarial externo
(Avendafo Diaz, Moreno Gomez, & Pérez Ordofiez, Disefio de una metodologia para la creacion
y fortalecimiento empresarial en Bucaramanga y su Area metropolitana, 2015).

e Factores Politicos

Esta constituido por factores politicos como la estabilidad interna lograda después de 50 afios
de conflicto que favorece el crecimiento econémico del pais, la regulacion del marco legal del
sector construccion, el apoyo estatal a construccion de vivienda, el transporte seguro de
mercancias por vias nacionales que podrian afectar las actividades y negocios que desarrolla
como muestra la Tabla 9. Diagndéstico de macro-entorno politico Ladrillera EI Diamante:

Tabla 9. Diagndstico de macro-entorno politico Ladrillera EI Diamante

Tema: Presupuesto Para la paz Andlisis

Titulo: Falta de presupuesto dejaria la paz a medio camino

El Gobierno y el Congreso aln estan a tiempo de corregir los huecos fiscales  El sector agropecuario se

que tendra en el futuro la implementacion del acuerdo de paz y que, de no ser  perjudicaria por improvisacion del
subsanados, podrian poner en riesgo los proyectos que se pactaron con las Farc presupuesto del tratado de paz

en el 2016. generando una Amenaza porque
Septiembre 22 de 2018 generaria desconfianza a las
https://www.eltiempo.com/politica/proceso-de-paz/falta-de-presupuesto- personas que retornaron al campo.
podria-dejar-la-paz-a-medio-camino-272022

Tema: Acuerdos de Paz Analisis
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Titulo: Duque insiste en necesidad de modificar el Acuerdo de Paz

Duque afirmé en su campafia no destruir el acuerdo de Paz pero manifestd
modificar los acuerdos de paz, reiterando su posicion en el evento Colombia
America Association, Mientras el presidente Donald Trump apoyo el proceso
de paz en Colombia con politicas fuertes a los que inculpan el acuerdo y
acabar con 50 afios de conflicto. El presidente Ivan Duque expresé que si se
quiere tener una paz duradera se debe ponerle fin al negocio con una politica
integral sobre la dosis minima, promover los buenos habitos y confiscar drogas
ilegales en las calles, tenemos que poner control dijo el presidente.

Septiembre 24 de 2018 https://www.elespectador.com/noticias/politica/duque-
insiste-en-necesidad-de-modificar-el-acuerdo-de-paz-articulo-814121

Tema: Regulacion Financiera
Titulo: Superfinanciera busca apalancar construccién con regulacion y ahorro
Desde el punto de vista de la Superintendencia Financiera de Colombia, el
2018 continuara siendo un afio de ajuste, pero es una tendencia que se podria
revertir en 2019. El superintendente financiero, Jorge Castafio, durante el
Congreso de la Camara Colombiana de la Construccién (Camacol), explico
que el cambio de tendencia estaria directamente estimulado por factores como
cobertura de tasa de interés para comprar vivienda VIS y No VIS.
Julio 6 del 2018
https://www.dinero.com/economia/articulo/superfinanciera-apoya-la-
construccion-con-regulacion-y-ahorro/259205
Tema: Regulacién de ley
Titulo: Minvivienda trabaja en fortalecer los cimientos del sector. El
pasado 23 de enero, el Ministerio de Vivienda colgé en su pagina web la
propuesta de reglamentacion de mecanismos de amparos de perjuicios
patrimoniales por defectos constructivos de la Ley de Vivienda Segura 1976
de 2016, conocida como Ley Antispace, en alusion al edificio que colapso en
Medellin. Esta ley fortaleci6 los mecanismos para asegurar el desarrollo de
construcciones de alta calidad y aumentar las medidas preventivas.
Febrero 1 del 2018
https://www.dinero.com/edicion-impresa/pais/articulo/ministerio-de-vivienda-
hace-mejoras-al-sector/254817
Tema: Nuevo gobierno
Titulo: Las 6 metas de Duque en vivienda y sus nuevos programas
El gobierno del presidente Ivan Duque defini6 las politicas que garantizaran un
crecimiento del 4,5% del sector constructor colombiano, durante los cuatro
afios de su administracion.
https://www.dinero.com/edicion-impresa/pais/articulo/nuevos-programas-de-
vivienda-del-presidente-ivan-duque/261887

Tema: Tratado de Paz
Titulo: Sin un acuerdo, no habra sometimiento a la ley: ELN
"El EIn es una fuerza insurgente y no esta obligada a cumplir la legalidad del
Estado colombiano, hasta tanto no haya un acuerdo de superacion definitiva
del conflicto, donde las dos partes se sientan satisfechas con lo acordado”, dijo
la organizacién en su pagina Eln Voces. Las conversaciones, iniciadas durante
la gestién de Juan Manuel Santos, estan pausadas desde el pasado agosto
cuando Ivan Duque asumi6 el mando del pais. Duque exige el cese de todas las
"actividades criminales" y la liberacion de todos los secuestrados para
reanudar el proceso.
24 de septiembre de 2018 https://www.elespectador.com/noticias/politica/sin-

un-acuerdo-no-habra-sometimiento-la-ley-eln-articulo-813988
Tema: Planes de Gobierno

Para el Gobierno del Presidente
Ivan Duque es claro que hay
falencias en el acuerdo de paz con
las FARC, es una Amenaza para
lograr una paz real, duradera que
brinde tranquilidad al sector con
proyeccion econdémica para el
desarrollo del pais.

Anélisis
La busqueda para recuperar el
sector constructor con regulaciones
eficientes crea confianza para
compradores y vendedores genera
Oportunidad al sector, porque
estimula la demanda de vivienda,
VIS y No VIS, permitiendo
recuperar el crecimiento del sector
y fortaleciendo la economia del
pais.

Andlisis
La regulacion para responsabilizar
el sector por obras ejecutadas crea
confianza generando Oportunidad
a la oferta de nuevas viviendas y la
hace atractiva y confiable para
clientes pues los constructores
responderan con su patrimonio y la
adquisicion de seguros para asumir
los costos y responder a los
compradores.

Anélisis
Politicas claras de inversién son
motor para la reactivacion del
sector constructor que estéa
golpeado, generando Oportunidad
al esclarecer el panorama y crear
una hoja de ruta. or

Andlisis
El cese de negociaciones con el
gobierno genera Amenaza latente
para el sector, ocasionando
inestabilidad social y financiera,
que perjudica el crecimiento
econdmico y brinda espacio al
incremento de la criminalidad, con
migracion de inversiones en las
regiones donde operan los grupos
armados al margen de la ley.

Analisis
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Titulo: Los logros de Santos en materia de vivienda.
La inversion en los diferentes subsidios de los programas de vivienda
impulsados por el Ministerio de Vivienda alcanza $7,7 billones. Segun esta
cartera, esto fue posible gracias a la Ley 1537 de 2012. Resultado de este
aumento en la escala de produccion de vivienda se redujo el déficit
habitacional cuantitativo urbano, pasando de 12,6% en 2005 a 5,6% en el 2016
y 5,2% en 2017, con la proyeccidn de que en el presente afio bajara a 5%,
superando la meta del Plan Nacional de Desarrollo 2014-2018 que era de
5,5%.
Julio 18 de 2018 https://www.dinero.com/pais/articulo/balance-de-santos-en-
materia-de-vivienda/260146

Tema: Planes de Gobierno
Titulo: Minhacienda buscara continuidad de ‘Mi Casa Ya’.
El ministro afirmé que desde el Gobierno estan trabajando para darle
continuidad a la actual politica de subsidios de vivienda en Colombia por
medio de la contemplacién de estos programas en el Presupuesto General de la
Nacién para el siguiente afio. Es decir, que los proyectos para el acceso a la
vivienda nueva, asi como los subsidios de ‘Mi Casa Ya’, podrian seguir en la
nueva administracion gubernamental. “Esto lo vamos a discutir en el empalme
con el nuevo Gobierno. Nuestra posicidn es que se debe dar continuidad a los
programas de subsidio y apoyo a la vivienda de interés social y la vivienda de
interés prioritario, lo que se conoce como ‘Mi Casa Ya’”, afirm¢ el
funcionario. Junio 8 de 2018
https://www.dinero.com/economia/articulo/minhacienda-buscara-continuar-
mi-casa-ya-en-el-proximo-gobierno/259224

Tema: Presupuesto

Titulo: Aprueban més de $1,2 billones para estimular compra de vivienda
nueva.
Més de 77.000 familias podran adquirir vivienda nueva urbana a “menor
costo” luego de que el Gobierno colombiano aprobara cerca de $1,2 billones
para financiar un tramo de coberturas de tasa de interés. Segun informaron los
ministros de Hacienda, Mauricio Céardenas, y de Vivienda, Camilo Sanchez, el
Gobierno aprobo recursos a través del Consejo Superior de Politica Fiscal.
Gracias a este beneficio los colombianos tendran un soporte en la financiacion
del crédito que adquieran durante los primeros 7 afios, para desembolsos
realizados desde el 12 de febrero de 2018. “El programa esta disefiado para
que la cuota sea permanente. Se mantiene el mismo monto desde la primera
hasta la dltima cuota afirma el ministro de Hacienda.
Febrero 6 de 2018
https://www.dinero.com/economia/articulo/estimulos-a-la-compra-de-
vivienda-nueva-en-colombia/255075

El sector constructor en 2017 tuvo
ndmeros negativos en su
crecimiento, pero gracias a
politicas de activacion del sector
constructor del anterior gobierno
no fueron superiores, estos planes
ocasionan una Oportunidad para
el nuevo Presidente del pais para
replicar estas politicas en el tema
de vivienda social.

Analisis

Replicar y darle continuidad a
politicas de inversion exitosas que
estimulen el crecimiento
econdmico del sector constructor
generan Oportunidad para que el
sector crezca. 2017 no fue un buen
afio para la economia colombiana
pero nuevos planes de gobierno y
el encadenamiento de planes
exitosos aumentan la confianza y
demanda de nuevas viviendas.

Analisis

La Oportunidad para el sector
constructor es visible con la
aprobacién presupuestal de 1,2
billones de pesos, en vista que el
gobierno actual garantiza la
construccion de 77.000 viviendas al
crear el incentivo que permita
pagar una parte de los intereses
para la financiacion de estas nuevas
viviendas.

Fuente: Grafica diagndstico de microentorno Ladrillera EI Diamante Macro-entorno Ladrillera El

Diamante
e Factores Econdmicos

Las empresas pueden ser afectadas por factores economicos como aumento de la cartera en el

sector financiero, crecimiento del PIB, financiacion en compra de vivienda, crecimiento o caida

del sector construccion en sus diferentes segmentos que ofrecen oportunidades y amenazas que
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Ladrillera EI Diamante debe conocer y analizar para fijar su posicién, se muestran en la Tabla

10. Diagnéstico de macro-entorno econémico Ladrillera EI Diamante:

Tabla 10. Diagndstico de macro-entorno econdémico Ladrillera EI Diamante

Tema: Prestamos o microcréditos

Analisis

Titulo: Crédito: afectado por cartera comercial

Datos revelados por la Superintendencia Financiera sefialan que, al cierre de
julio, el saldo de cartera de los establecimientos de crédito se ubico en 449
billones de pesos, que representan un aumento real anual de 1,8 por ciento. En
contraste con el microcrédito a empresario, los créditos de consumo crecieron
un 5% frente al mes de agosto del afio del 2018.

Septiembre 20 de 2018.
https://www.eltiempo.com/economia/sector-financiero/el-credito-sufre-por-la-
cartera-comercial-en-el-pais-271212

Tema: Economia en el sector constructor

Titulo: Crecimiento econémico: ¢qué pasa con la construccion?
El comportamiento desde el 2010, de las variaciones anuales del Producto
Interno Bruto hasta el 2,8% de datos originales y 2,5% de los datos
corrigiendo efectos estacionales, lo que muestra que frente al primer trimestre
del afio en el primer caso hay un aumento frente a una tasa de 2,2%, mientras
el segundo caso presenta una reduccion frente a 2,6%.
Septiembre 5 de 2018
https://www.dinero.com/opinion/columnistas/articulo/que-pasa-con-la-
construccion-por-gregorio-gandini/261665

Tema: Incremento de costos en el sector constructor
Titulo: Los costos de construccion de vivienda subieron 4,77% en 2017
El indice de Costos de la Construccion de Vivienda en 2017 subi6 4,77%,
mientras que los costos para Vivienda de Interés Social registraron un
crecimiento de 4,81%, segun dio a conocer el Dane. Segun la oficina de
estadistica, durante el 2017, los costos para la construccion de vivienda
unifamiliar presentaron un aumento anual de 4,62% y para vivienda
multifamiliar el alza fue de 4,87%.
Enero 15 de 2018
https://www.dinero.com/economia/articulo/costos-de-construccion-de-
vivienda-en-2017-dane/254157

Tema: Exito de empresa constructora en Santander
Titulo: La santandereana Marval marca la pauta en construccion.
Marval, una compafiia nacida en Bucaramanga en 1979, sigue siendo una de
las mayores constructoras del pais por ventas, segun cifras de 2016. También
es la empresa mas grande de Santander, con ingresos cercanos al billén de
pesos y que genera 1.400 empleos. Aunque la desaceleracion de la economia
se siente con fuerza en el sector de la construccion, Sergio Marin, gerente de
Marval, destaca que su compafiia desarrolla cerca de 80 proyectos a nivel
nacional y confia en que este afio el sector volvera a impulsar el PIB.
Julio 20 de 2017 https://www.dinero.com/edicion-
impresa/caratula/articulo/constructora-marval-estrategia-de-negocio-en-

santander/247653
Tema: Compra de vivienda

Se presenta como Amenaza, ya que
el incremento en la cartera bancaria
nacional muestra una contraccion en
la economia que puede generar
incrementos en las tasas de interés y
el aumento de los requisitos para
sacar nuevos créditos o renovar
existentes.

Anélisis
El impacto del sector constructor es
alto por ser un generador de empleo
y una variacion desestabiliza la
economia del pais generando
Amenazas. El sector constructor
sigue contraido frente al tercer
trimestre de 2017 se redujo 6,88%
frente a 2018.

Analisis
Segun el DANE los costos de
construccidn de vivienda son
superiores a la tasa del indice
general, que es de 0,18%,
presentando un alza significativa en
Bucaramanga de 4.77%, generando
una Amenaza al presentar un
incremento en el precio de venta
que debe ser asumida por el
consumidor final.

Analisis
Marval es un caso de éxito en el
sector constructor, a pesar de la
desaceleracion econémica del
sector, Marval mira la necesidad en
distintas ciudades del pais y apunta
a detectar areas de trabajo creando
Oportunidad de crecimiento para
el sector con 10.000 unidades
nuevas de vivienda y centros
comerciales, oficinas y bodegas.

Andlisis
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tema:%20Prestamos%20o%20microcréditos%20Título:%20Crédito:%20afectado%20por%20cartera%20comercialEste%20es%20un%20caso%20donde%20la%20economía%20se%20observa%20afectada%20debido%20a%20no%20pago%20de%20microcréditos%20por%20parte%20de%20los%20empresarios,%20siendo%20la%20única%20en%20dar%20variación%20negativa%20a%20nivel%20comercial.
file:///C:/Users/USUARIO/AppData/Roaming/Microsoft/Word/Título:%20Crédito:%20afectado%20por%20cartera%20comercial%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Datos%20revelados%20por%20la%20Superintendencia%20Financiera%20señalan%20que,%20al%20cierre%20de%20julio,%20el%20saldo%20de%20cartera%20de%20los%20establecimientos%20de%20crédito%20se%20ubicó%20en%20449%20billones%20de%20pesos,%20que%20representan%20un%20aumento%20real%20anual%20de%201,8%20por%20ciento.%20En%20contraste%20con%20el%20microcrédito%20a%20empresario,%20los%20créditos%20de%20consumo%20crecieron%20un%205%25%20frente%20al%20mes%20de%20agosto%20del%20año%20del%202018.%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Septiembre%2020%20de%202018.%20%20https:/www.eltiempo.com/economia/sector-financiero/el-credito-sufre-por-la-cartera-comercial-en-el-pais-271212
file:///C:/Users/USUARIO/AppData/Roaming/Microsoft/Word/Título:%20Crédito:%20afectado%20por%20cartera%20comercial%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Datos%20revelados%20por%20la%20Superintendencia%20Financiera%20señalan%20que,%20al%20cierre%20de%20julio,%20el%20saldo%20de%20cartera%20de%20los%20establecimientos%20de%20crédito%20se%20ubicó%20en%20449%20billones%20de%20pesos,%20que%20representan%20un%20aumento%20real%20anual%20de%201,8%20por%20ciento.%20En%20contraste%20con%20el%20microcrédito%20a%20empresario,%20los%20créditos%20de%20consumo%20crecieron%20un%205%25%20frente%20al%20mes%20de%20agosto%20del%20año%20del%202018.%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Septiembre%2020%20de%202018.%20%20https:/www.eltiempo.com/economia/sector-financiero/el-credito-sufre-por-la-cartera-comercial-en-el-pais-271212
file:///C:/Users/USUARIO/AppData/Roaming/Microsoft/Word/Título:%20Crédito:%20afectado%20por%20cartera%20comercial%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Datos%20revelados%20por%20la%20Superintendencia%20Financiera%20señalan%20que,%20al%20cierre%20de%20julio,%20el%20saldo%20de%20cartera%20de%20los%20establecimientos%20de%20crédito%20se%20ubicó%20en%20449%20billones%20de%20pesos,%20que%20representan%20un%20aumento%20real%20anual%20de%201,8%20por%20ciento.%20En%20contraste%20con%20el%20microcrédito%20a%20empresario,%20los%20créditos%20de%20consumo%20crecieron%20un%205%25%20frente%20al%20mes%20de%20agosto%20del%20año%20del%202018.%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Septiembre%2020%20de%202018.%20%20https:/www.eltiempo.com/economia/sector-financiero/el-credito-sufre-por-la-cartera-comercial-en-el-pais-271212
file:///C:/Users/USUARIO/AppData/Roaming/Microsoft/Word/Título:%20Crédito:%20afectado%20por%20cartera%20comercial%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Datos%20revelados%20por%20la%20Superintendencia%20Financiera%20señalan%20que,%20al%20cierre%20de%20julio,%20el%20saldo%20de%20cartera%20de%20los%20establecimientos%20de%20crédito%20se%20ubicó%20en%20449%20billones%20de%20pesos,%20que%20representan%20un%20aumento%20real%20anual%20de%201,8%20por%20ciento.%20En%20contraste%20con%20el%20microcrédito%20a%20empresario,%20los%20créditos%20de%20consumo%20crecieron%20un%205%25%20frente%20al%20mes%20de%20agosto%20del%20año%20del%202018.%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Septiembre%2020%20de%202018.%20%20https:/www.eltiempo.com/economia/sector-financiero/el-credito-sufre-por-la-cartera-comercial-en-el-pais-271212
file:///C:/Users/USUARIO/AppData/Roaming/Microsoft/Word/Título:%20Crédito:%20afectado%20por%20cartera%20comercial%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Datos%20revelados%20por%20la%20Superintendencia%20Financiera%20señalan%20que,%20al%20cierre%20de%20julio,%20el%20saldo%20de%20cartera%20de%20los%20establecimientos%20de%20crédito%20se%20ubicó%20en%20449%20billones%20de%20pesos,%20que%20representan%20un%20aumento%20real%20anual%20de%201,8%20por%20ciento.%20En%20contraste%20con%20el%20microcrédito%20a%20empresario,%20los%20créditos%20de%20consumo%20crecieron%20un%205%25%20frente%20al%20mes%20de%20agosto%20del%20año%20del%202018.%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Septiembre%2020%20de%202018.%20%20https:/www.eltiempo.com/economia/sector-financiero/el-credito-sufre-por-la-cartera-comercial-en-el-pais-271212
file:///C:/Users/USUARIO/AppData/Roaming/Microsoft/Word/Título:%20Crédito:%20afectado%20por%20cartera%20comercial%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Datos%20revelados%20por%20la%20Superintendencia%20Financiera%20señalan%20que,%20al%20cierre%20de%20julio,%20el%20saldo%20de%20cartera%20de%20los%20establecimientos%20de%20crédito%20se%20ubicó%20en%20449%20billones%20de%20pesos,%20que%20representan%20un%20aumento%20real%20anual%20de%201,8%20por%20ciento.%20En%20contraste%20con%20el%20microcrédito%20a%20empresario,%20los%20créditos%20de%20consumo%20crecieron%20un%205%25%20frente%20al%20mes%20de%20agosto%20del%20año%20del%202018.%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20Septiembre%2020%20de%202018.%20%20https:/www.eltiempo.com/economia/sector-financiero/el-credito-sufre-por-la-cartera-comercial-en-el-pais-271212
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Titulo: Tasas, salarios y confianza estimularian compra de vivienda en 2018
Sandra Forero, presidente de la CAmara Colombiana de la Construccion,
aseguro que los factores que estimularian la compra de vivienda nueva en
Colombia, aparte de los subsidios, son las tasas de interés, los salarios y la
confianza de clientes y compradores.
Febrero 6 de 2018 https://www.dinero.com/pais/articulo/perspectivas-de-
vivienda-nueva-en-colombia-2018/255072
Tema: Compra de vivienda

Ni un solo sector se salvo del coletazo de contraccién econémica que sufrié
Colombia en 2016 y 2017. Las cifras revelan que entre los 3 primeros meses
del afio se vendieron 42.050 unidades de viviendas nuevas, lo que deja en
evidencia una caida de 16% frente al mismo periodo del 2017, cuando fueron
50.043 las unidades comercializadas. La recuperacion se esta dando, aunque
de manera mas lenta de lo previsto”, sefialo la presidente ejecutiva de
Camacol, Sandra Forero Ramirez.
Mayo 8 de 2018 https://www.dinero.com/pais/articulo/venta-de-viviendas-
nuevas-durante-el-primer-trimestre-del-2018/258211

Tema: Construccion Hotelera
Titulo: Colombia es uno de los paises preferidos de Hoteles Marriott para
expandirse
La industria hotelera coge cada vez méas fuerza. EI buen momento por el que
pasa Colombia en materia turistica no solo ha atraido nuevos viajeros, sino a
inversionistas que quieren hacer crecer sus negocios. Asi lo hace Hoteles
Marriott que tiene 14 hoteles en el pais, que ven en Colombia una economia
organizada, bien estructurada, con tendencia al crecimiento en los Ultimos
afios, asi como sus proyecciones.
Octubre 4 de 2018
https://www.dinero.com/empresas/articulo/hoteles-marriott-ve-a-colombia-
como-un-buen-pais-para-crecer/262789

Segun Camacol la percepcion sobre
el mercado de vivienda ha venido
recuperandose en todas las ciudades
de manera sostenible, creando
Oportunidades para fortalecer y
hacer crecer el sector constructor en
2018.

Andlisis
El incremento en ventas de
viviendas muestra recuperacion que
genera Oportunidad para fortalecer
el sector, con politicas de apoyo a
viviendas de interés social (VIS) y
disminucion de tasas de interés para
su adquisicién.

Analisis
Los acuerdos de paz en Colombia
permitieron el desarrollo del sector
turismo del pais, trasladando este
buen momento a la construccion con
demanda de hoteles que suplan ese
incremento turistico. Esto genera
una gran Oportunidad para invertir
en nuevos proyectos en hoteles y
areas de recreacion impulsando al
crecimiento de la economia
colombiana en el sector.

Fuente: Gréfica diagnostico de microentorno Ladrillera
Ladrillera EI Diamante

e Factores Sociales

El Diamante Macro-entorno

Hay fuerzas sociales como decision de invertir o ahorrar, tendencias de compra o inversion

que pueden afectar actitudes, intereses y opiniones e influir,

positiva 0 negativamente, en

decisiones de compra de las personas a partir de aspectos como religion, cultura o tiempo para

recreacion, como se muestra en la Tabla 11. Diagndstico de macro-entorno social Ladrillera El

Diamante:
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Tabla 11. Diagnostico de macro-entorno social Ladrillera EI Diamante

Tema: Ahorro e inversion

Titulo: Programa dara vivienda a un 1 millén de colombianos

El Gobierno es el primer interesado en que sus habitantes
consuman en bienes de largo plazo, como la vivienda. En tal
sentido, se hizo la presentacion del Programa Semillero de
Propietarios que busca formalizar el arrendamiento de vivienda y
construir un historial crediticio para que més de 1 millon de
colombianos cumplan el suefio de tener casa propia.

Agosto 8 de 2018. http://www.finanzaspersonales.co/ahorro-e-
inversion/articulo/programa-de-gobierno-entregara-vivienda-a-
mas-de-1-millon-de-colombianos/77432

Generar una cultura de ahorro que permita a los
colombianos iniciar su vida crediticia apoyada
con incentivos gubernamentales para apoyar la
compra de viviendas como el programa “Mi
Casa YA”, que subsidia hasta 23 millones de
pesos en vivienda de interés social (VIS) a los
compradores de estratos 1, 2 y 3, genera una
Oportunidad para adquirir casa a personas de
£scasos recursos e incrementa la construccion
creando desarrollo para el sector.

Tema: Ahorro e inversion

Titulo: 5 tendencias impactaran en el uso de los espacios
comerciales
En tendencias de consumo, es evidente la hiperconexion del
comprador, que aunque tome la decision en la tienda fisica, llega
consultando previamente informacion del producto, comparé
precios e incluso consulté la opinidn de otros compradores,
probablemente desde su mévil siendo cliente auténomo que no
requiere mayor asesoria en la compra.
Enero de 2018
http://www.finanzaspersonales.co/columnistas/articulo/que-
tendencias-de-construccion-impactan-en-los-espacios-
comerciales/77497 _
Tema: Inversion
Titulo: ¢Es momento de comprar vivienda o invertir finca raiz?
Es interesante invertir en vivienda porque la oferta actual es
bastante amplia en todos los estratos, las tasas de interés estan
histéricamente bajas y ademas hay incentivos del Gobierno para
la compra de vivienda que valga hasta $320 millones.
Enero 18 de 2018
https://www.dinero.com/edicion-
impresa/caratula/articulo/inversion-de-vivienda-en-el-
2018/254319

El nuevo consumidor es més exigente,
investigativo y se mantiene en la busqueda de
nuevas experiencias, generando Oportunidad
de crecimiento econémico para el sector
constructor y Oportunidad para el sector
comercial para llenar las expectativas de los
consumidores en la era digital.

El bajo interés hipotecario y la gran oferta de
viviendas nuevas en todos los estratos del pais,
genera una Oportunidad para el crecimiento
del sector constructor con viviendas nuevas,
permitiendo que el sector se reactive y cumpla
con los crecimientos esperados para el 2018.

Tema: Tendencia de compra

Titulo: Colombianos prefieren comprar viviendas usadas
“Durante el 2017, las remodelaciones y las reparaciones
crecieron 0,9% mientras la construccion de vivienda bajé -6,2%
y la de otras edificaciones cay6 16,2%. Esto indica que las
familias prefieren invertir en viviendas usadas porque tienen un
costo por metro cuadrado mas favorable”, explico Maria Clara
Luque, presidente de Fedelonjas.

Febrero 19 de 2018
https://www.lafm.com.co/colombia/colombianos-prefieren-
comprar-viviendas-usadas-y-no-nuevas

La oferta de vivienda usada representa una
Amenaza para el crecimiento del sector
constructor en 2017 puesto que la construccién
de vivienda bajé 6,2% y de otras edificaciones
cay0 16,2%, segin el Dane

Tema: Inversion publica

Titulo: El Barrio Abajo vuelve a palpitar con el progreso.
Esta mirada de la Alcaldia de Barranquilla a ese punto de la
ciudad se traduce en proyectos de intervencion con obras de
infraestructura que van desde canalizacion de arroyos,
pavimentacion de vias, construccién de parques y escenarios
deportivos, hasta instalaciones educativas, y culturales.
Octubre 9 de 2018
https://www.eltiempo.com/colombia/barranquilla/el-barrio-
abajo-vuelve-a-palpitar-con-el-progreso-279196

La recuperacion de la historia colombiana
activa el sector turistico, hotelero y empresarial
generando Oportunidad que fortalece el sector
constructor y permite inversiones en grandes
obras que activan toda la economia.
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Fuente: Gréfica diagnostico de microentorno Ladrillera ElI Diamante Macro-entorno
Ladrillera EI Diamante
e Factores Tecnoldgicos
Los factores tecnolégicos como avances, tendencias y maquinaria en arquitectura,
construccién y disefio o acceso rapido y directo a informacion digital son importantes en
empresas de todos los sectores. La tecnologia impulsa negocios, mejora calidad, reduce tiempos

y barreras de acceso, niveles de produccion e influye en decisiones de produccién, como se

muestra en la Tabla 12. Diagnostico de macro-entorno tecnolégico Ladrillera EI Diamante:

Tabla 12. Diagnostico de macro-entorno tecnologico Ladrillera EI Diamante

Tema: Arquitectura

Titulo: El ladrillo de arcilla en la arquitectura moderna.

Cuando la economia familiar escasea, la mente se agudiza y mas
si queremos tener nuestra propia casa. Ideas en el mundo de la
arquitectura para abaratar costes hay muchas y ejemplos de
imaginacion arquitecténica otros tantos pero no siempre se
consigue encontrar el equilibro entre bajo coste, calidad y buen
disefio. Aqui es donde entra con fuerza el ladrillo de arcilla de
toda la vida...

Febrero 5 de 2018 https://ovacen.com/ladrillo-arcilla-
arauitectura/

La arquitectura revoluciona la industria de la
construccién generando Oportunidad de
disminuir costos de fabricacién y genera
atraccion en obras de bajo presupuesto con
disefios de ladrillo a la vista innovadores,
generando Oportunidad de crecimiento en el
sector

Tema: Arquitectura

Titulo: Premio internacional para la arquitectura de Mompox
El Proyecto Revitalizacion Albarrada de Mompox recibira, entre
otros, el Gran Premio 2018 de la tercera Bienal Latinoamericana
de Arquitectura de Paisaje, por su integralidad en el disefio y
paisajismo, el préximo 27 de septiembre.
Septiembre 22 de 2018
http://www.elcolombiano.com/tendencias/premio-internacional-
para-la-arquitectura-de-mompox-DC9370126

Tema: Virtual
Titulo: Licencias de construccién deberan ser publicadas
virtualmente.
Mas de 22 mil licencias de construccion que anualmente expiden
los curadores urbanos en el pais deberan ser publicadas para
consulta de los ciudadanos en un sitio virtual de almacenamiento
dispuesto por la Superintendencia de Notariado y Registro.
Junio 15 de 2018
https://www.rcnradio.com/colombia/licencias-de-construccion-
deberan-ser-publicadas-virtualmente

Fortalecer el sector terciario con el turismo en
las regiones permite el desarrollo de todos los
sectores en la region generando Oportunidad
de desarrollo econémico por el incremento de
negocios en el &rea de servicios.

El control pablico de licencias de construccion
no es suficiente, pero el uso de la tecnologia
genera Oportunidad de trasparencia al proceso
de otorgacion de licencias de construccion y
reconociendo de edificaciones.

Fuente: Gréafica diagnéstico de microentorno Ladrillera ElI Diamante Macro-entorno

Ladrillera El Diamante
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e Factores Ambientales
Los factores Ambientales (en inglés Environmental) incluyen aspectos ecoldgicos y del medio
ambiente como los cambios y tendencias con impacto en el sector construccién, la ingenieria, la
arquitectura y otros. Ademas, hay una preocupacion creciente por las consecuencias del cambio
climatico que afectan la operacion de las empresas y los productos que ofrecen, generando
nuevos mercados y la disminucion o desaparicion de los existentes, como se muestra en la Tabla
13. Diagndstico de macro-entorno ambiental Ladrillera EI Diamante:

Tabla 13. Diagnostico de macro-entorno ambiental Ladrillera EI Diamante

Tema: Proyectos Ambientales

Titulo: Lo sostenible no quita lo rentable Bancolombia le apunta al desarrollo de nuevas
En el Grupo Bancolombia esos dos elementos ahora van de la tecnologias de construccién donde le respalda
mano. La Unidad Estratégica de Leasing de esa entidad ofrece a  una construccién sostenible, produccién més

sus clientes la innovadora linea de Leasing Verde, dirigida a limpia, eficiencia energética y energia
financiar proyectos de esa nueva tendencia del sector de la renovables y sostenibles, creando un espacio en
construccion que incorpora desarrollo sostenible en cualquiera de su portafolio llamado Leasing verde que genera
sus segmentos. una Oportunidad para la financiacion de
Diciembre 15 de 2018 proyectos del sector constructor amigables con
https://www.dinero.com/hablan-las-marcas/articulo/lo- el medio ambiente con opcién de compra.

sostenible-no-quita-lo-rentable/253511

Tema: Medio Ambiente — edificaciones

Titulo: Transformar el disefio de proyectos para reducir su Las nuevas medidas para una construccion que
impacto ambiental es tendencia en construccion. reduzca el impacto ambiental permiten para el
Estudios del U. S. Green Building Council, que promueve la sector una Oportunidad que brindar un mejor

construccidn y operacion sostenible de edificaciones, sugieren servicio y una reduccidn significativa en el
que obras de infraestructura y la operacidon de edificios aportan al ecosistema mundial al reducir el efecto

ambiente 40% de emisiones de gases de efecto invernadero y invernadero, al cuidar el medio ambiente
consumen 70% de energia eléctrica que se produce en el mundo. permite que el campo Colombiano mantenga su
Septiembre 30 de 2018 clima habitual, si las cosechas no sufren el

https://www.eltiempo.com/economia/sectores/los-retos-para-las-  impacto ambiental conservan su produccion y
edificaciones-que-se-construyen-en-la-actualidad-en-temas-de- ~ no generan gastos adicionales salvaguardando
medio-ambiente-275326 los precio en el mercado.

Tema: Medio Ambiente

Titulo: Expertos internacionales piden prohibir ‘fracking’ en El fracking en un método de explotacion de
Colombia. recursos no renovables al cual le falta claridad
Esta semana el Contralor General de la Republica, Edgardo en el impacto ambiental creando una Amenaza
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Maya, Villazdn dio su opinion sobre esta controversial técnica.  para el sector, la economia colombiana se veria
Asegurd que hoy el pais no esta suficientemente preparado para  fortalecida con la explotacion de estos recursos
mitigar los riesgos y afectaciones de técnicas de explotacion de  pero al no tener claridad en el impacto

yacimientos no convencionales de hidrocarburos, como el ambiental el riesgo asumido seria alto para la
fracking, por lo que considera que el Gobierno Nacional debe extraccion de estos recursos, las regalias y el
establecer, como minimo, una moratoria (o suspension) en la desarrollo para las regiones floreceria a corto
aplicacion de esta. plazo dejando un vacio a largo plazo al no tener
Agosto 30 de 2018. estudios veridicos para el desarrollo de esta
https://www.eltiempo.com/vida/medio-ambiente/expertos- técnica de explotacion petrolera.

internacionales-piden-prohibir-fracking-en-colombia-261736

Tema: Medio Ambiente

Titulo: Aumento en el presupuesto al sector ambiental, casi una  El incremento presupuestal permite una

realidad economia sostenible creando Oportunidad en
Como anillo al dedo le lleg6 la noticia a los centros de el sector, permitiendo que el sector turismo
investigacion y ciencia que vieron con preocupacion el recorte al  crezca con el mantenimiento de parques y
presupuesto para el proximo afio del sector ambiental, en una nuevos proyectos sostenibles que representa un
etapa en la que el pais tiene que enfrentar los desafios del potencial en la economia colombiana y para
posacuerdo y un fendmeno de deforestacidn galopante. inversores extranjeros que busquen invertir en
“Para los institutos de investigacion ambiental (IIAP, SINCHI, planes ecoldgicos.

Invemar, Humboldt) se aumento en 20.000 millones para un total
de 29.000 millones para el 2019”, explicé el ministro de
Ambiente Ricardo Lozano. Parques Nacionales Naturales
aumento su presupuesto en 17.000 millones

Octubre 3 de 2018
https://www.eltiempo.com/vida/medio-ambiente/aumento-en-el-
presupuesto-al-sector-ambiental-casi-una-realidad-276584

Fuente: Gréafica diagnéstico de microentorno Ladrillera ElI Diamante Macro-entorno
Ladrillera EI Diamante
e Factores Legales
Los factores legales incluyen las leyes contra la discriminacion, leyes para el consumidor, ley
antimonopolio, leyes de salud y proteccion laboral. Estos factores pueden afectar como opera
una empresa, sus costos y la demanda de sus productos o servicios., como se muestra en la Tabla

14. Diagnostico de macro-entorno legal Ladrillera EI Diamante.
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Tabla 14. Diagnostico de macro-entorno legal Ladrillera EI Diamante

Tema: Licencias de construccién

Titulo: Licencias de construccion tendran vigencia de 3 afios. La nueva medida garantizara la seguridad
El ministro de Vivienda, Camilo Sanchez, informé que las juridica para los compradores de vivienda
licencias de construccidn vigentes en Colombia podran solicitar  nueva en todo el pais. Esto genera una

un término de hasta tres afios. “Con el decreto 2013 del 2017, se Oportunidad para que los colombianos que
da un espaldarazo a los constructores para que tengan un plazo requieren mas tiempo para pagar la cuota
mayor en su licencia de construccion y puedan garantizar con inicial de la vivienda.

calidad la terminacién de sus proyectos”, dijo el ministro.

Diciembre 5 del 2017

http://es.presidencia.gov.co/noticia/171205-Licencias-de-

construccion-tendran-vigencia-de-hasta-3-anios

Tema: Impuesto IVA
Titulo: Decreto 1950 de 2017: IVA en obras de infraestructura. La intencion del Decreto 1050 de 2017 consiste

El Ministerio de Hacienda y Crédito Publico expide Decreto en no aumentar en 3 puntos porcentuales,
1950 del 28 de noviembre de 2017, por el cual se adiciona el generando una Oportunidad para reducir el
Capitulo 17 al Titulo 1 de la Parte 3 del Libro 1 del Decreto 1625 costo de I.V.A a las obras, ni generar

de 2016 Unico Reglamentario en Materia Tributaria. sobrecostos en las misma

El Capitulo 17 pretende definir con mas detalle el alcance del
Régimen de Transicion del I.V.A,, aplicable a los contratos de
construccidn e interventoria que se hayan derivado de los
contratos de concesion de infraestructura de transporte suscritos
por el Gobierno Nacional.

Diciembre 14 de 2017
https://contamos.com.co/noticias/2950-2/

Tema: Edificaciones con valor cultural

Titulo: Derechos de propietarios de inmuebles de interés El Sistema Distrital de Patrimonio Cultural

cultural. busca reasignar compensaciones a propietarios
En muchos casos, los denominados inmuebles de interés cultural  de estos inmuebles que no conocen las normas
-por sus condiciones de deterioro y ubicacion- no pueden ser y las medidas que el Distrito, las ciudades y los

habitados y mucho menos utilizados. En otros, los avaltos y, en  municipios del pais adoptan sobre estos
consecuencia, los impuestos prediales son imposibles de pagar,  inmuebles, sin vincularlos en el proceso de

aun cuando ningun impuesto puede tener efecto confiscatorio. En manera directa, esto genera una Amenaza ya
otros casos, sus propietarios carecen de recursos suficientes para  que muchos propietarios estn enterados de que

mantenerlos y conservarlos. por ley tienen derecho a obtener unas
Julio 27 de 2018 compensaciones y unos estimulos tributarios,
https://www.eltiempo.com/economia/sectores/derechos-de- que son diferentes.

propietarios-de-inmuebles-de-interes-cultural-248756

Tema: Construccion irregular
Titulo: Aquarela pagaria multa por invadir espacio publico. La falta de planificacion o desconsiento de las
El proyecto multifamiliar Aquarela vivié este lunes 8 de octubre  leyes urbanisticas para las constructoras en las
de 2018 su mas duro revés ante la justicia colombiana, luego de  diferentes ciudades del pais generan una
la suspensién y sellamiento de la obra en octubre de 2017. La Amenaza para el sector, pues la intervencion
inspectora de Policia de Cartagena, Paola Serna, declaré como de obras por parte de la autoridades
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infractora de normas urbanisticas a la Promotora Calle 47,
constructora del polémico proyecto Aquarela multifamiliar que
se levanta a una cuadra del emblematico Castillo San Felipe de

Barajas, y que segln la Unesco amenaza la declaratoria
patrimonial de Cartagena.
Octubre 9 de 2018

colombianas generan pérdidas para los
inversionista, le quita credibilidad al sector,
también desestimula a compradores para
adquirir vivienda nueva puesto que estos
problemas generan desconfianza para los
clientes.

https://www.eltiempo.com/colombia/otras-ciudades/audiencia-

define-futuro-de-proyecto-aquarela-en-cartagena-279102

Fuente: Gréafica diagnostico de microentorno Ladrillera ElI Diamante Macro-entorno

Ladrillera El Diamante

Segun el andlisis PESTEL hay mas oportunidades que amenazas que pueden aprovecharse

para alcanzar los objetivos de Ladrillera EI Diamante, como se puede apreciar en la Tabla 15.

Amenazas y oportunidades en el macro-entorno de Ladrillera EI Diamante

Tabla 15. Amenazas y oportunidades en el macro-entorno de Ladrillera EI Diamante

Anadlisis Politico

Amenazas

Oportunidades

El sector agropecuario se perjudica por falta de recursos
generando una Amenaza porque hay desconfianza en
campesinos, agricultores e inversionistas y el pais basa
su economia en la agroindustria.

El cese de negociaciones entre el gobierno y el ELN
generan Amenaza al sector, por inestabilidad social y
financiera, que perjudica la economia, crece la violencia
y migran inversiones en regiones donde operan grupos.

La recuperacion del sector construccion genera gran
Oportunidad pues se construiran 77.000 viviendas al
crear un incentivo que permite pagar una parte de los
intereses para la financiacion de estas nuevas viviendas.
La regulacién al sector en obras ejecutadas da confianza
generando Oportunidad a la oferta de nuevas
viviendas, porque los constructores responden con su
patrimonio y seguros para asumir costos y responder a

Analisis Econémico

Amenazas
El sector construccion es generador de empleo por lo
cual su contraccion desestabiliza la economia y genera
una Amenaza. La corrupcién produce incertidumbre a
los inversionistas.
La demanda del mercado interno genera una Amenaza
al sector afectando su crecimiento, pues la economia del
pais esta afectada y disminuyen posibilidades de
adquirir vivienda.

Oportunidades

La percepcidn sobre el mercado de vivienda se recupera
en todas las ciudades de forma sostenible, generando
una Oportunidad al sector construccion para
fortalecerse y crecer.

Marval es exitosa en el sector construccién, porque
investiga necesidades en todo el pais, y ofertan vivienda
de descanso o segundo hogar y en otras a VIS creando
Oportunidad de crecimiento para el sector.

Analisis Sociocultural
Amenazas Oportunidades
La corrupcion impide el desarrollo econdmico, creando Generar cultura de ahorro para que colombianos inicien
Amenaza en proyectos nuevos por una imagen negativa su vida crediticia con apoyo gubernamental comprando
ante el Estado e inversionistas privados. vivienda subsidiada genera Oportunidad al sector.
Se queria disminuir la inversién con vivienda usada lo EIl bajo interés hipotecario y gran oferta de vivienda
que genera Amenaza al sector construccion porque la nueva, genera una Oportunidad al sector construccion,

construccion de vivienda bajé 6,2% y otras permitiendo que se reactive y cumpla con el crecimiento
edificaciones 16,2%. esperado para 2018.
Anélisis Tecnoldgico
Amenazas Oportunidades
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El surgimiento de nuevos materiales, técnicas y disefios La arquitectura crea Oportunidad al disminuir costos
actuales que propenden por lo moderno y rapido y hay de fabricacion y atrae compradores con bajo
tendencia a considerar que lo foraneo es mejor. presupuesto y disefios de ladrillo a la vista innovadores.
Fortalecer el sector terciario permite el desarrollo y
genera Oportunidad al desarrollo econémico regional,
pues se incrementan negocios de servicios.
Analisis Ambiental
Amenazas Oportunidades
El desarrollo de nueva tecnologia apoya construccion
sostenible, produccion limpia, eficiencia energética,
crea Oportunidad a proyectos ambientalmente
El sector rural colombiano se afecta positivamente con
el incremento de 16.6% al presupuesto de Minambiente,
con nuevas oportunidades para industrializar el sector.
Analisis Legal
Amenazas Oportunidades
Se legisla sobre inmuebles patrimonio, sin vincularlos al Hay vigencia maxima de tres afios a las licencias de
proceso, creando Amenaza porque muchos propietarios construccién generando Oportunidad que brinda més
saben que tienen derecho a estimulos tributarios tiempo para pagar la cuota inicial de su vivienda.

La falta de planeacion en normas urbanisticas crea una . .
Amenaza aFI) sector, resta credibilidad y desestimula a Reducir el IVA de 19% a 16% crea una Oportunidad
! y al sector construccion, por disminucién de costos obras.

compradores de vivienda nueva por desconfianza.

El fracking crea Amenaza para el sector, pues aunque
la economia se fortalece, el riesgo ambiental es alto.

Fuente: Gréafica diagnostico de microentorno Ladrillera ElI Diamante Macro-entorno
Ladrillera EI Diamante

6.2.2. Analisis de Microentorno. ElI microentorno o entorno competitivo determina
condiciones del funcionamiento y desarrollo de las empresas y limita sus decisiones estratégicas.
Las empresas pueden influir en el microentorno, pero la fuerza de su influencia esta determinada
por su poder en el mercado. EI microentorno en el que Ladrillera EI Diamante desarrolla sus
actividades, sector construccion, determina su funcionamiento interno e incide en sus resultados.
Es necesario comprender como funciona el microentorno para detectar cuéles son las fuerzas que
lo componen y como se relacionan con el funcionamiento de la empresa. Ademas, se debe
analizar la demanda del mercado y las expectativas y necesidades de diferentes grupos de interés
para ajustar su oferta a estas expectativas. Para ello, el analisis de microentorno de Ladrillera El
Diamante se elabord con la herramienta Anélisis de Microentorno de Excel (Avendario Diaz,
2015)). Existen muchos métodos, instrumentos y herramientas como el analisis de fuerzas de

Porter, el Ciclo de Vida de la Industria y la Matriz de Competitividad MPC, que permiten
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realizar un adecuado analisis del microentorno y evaluar el atractivo del sector en el cual actua la
empresa. A continuacion se muestran las herramientas aplicadas para el anélisis de microentorno
de Ladrillera EI Diamante:

6.2.3. Encuesta de Satisfaccion del Cliente. Se construyé a partir de la base de datos de
clientes de Ladrillera EI Diamante, que cuenta con mas de 300 incluyendo personas naturales.
Para conocer necesidades de clientes, se seleccionaron para su aplicacion siete (7) clientes
ferreteros y diez (10) clientes constructores de Ladrillera EI Diamante, clientes que soportan
aproximadamente 80% de las ventas totales mensuales de la empresa, con los siguientes

resultados:

(0] . .
o 0,00 Tipo de cliente

Constructor I 58,82
Ferretero I 41,18

Figura 9. Tipo de cliente en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los ferreteros son clientes de Ladrillera ElI Diamante hace: 2 a 6 meses 0%, entre 6 meses y 1

afio 14,29%, entre 1 y 2 afios 14,29%, mas de 2 afios 71,43%.

éHace cuanto es cliente ferretero de Ladrillera El Diamante?

Mas de 2 afios I 71,43
Entre 1y 2 afios s 14,29
Entre 6 mesesy 1 aiio IEEE——— 14,29
2a6meses 0,00

Figura 10. AntigUedad cliente ferretero en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante
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Los constructores son clientes de Ladrillera EI Diamante hace: 2 a 6 meses 7,69%, entre 6

meses y 1 afio 7,69%, entre 1 y 2 afios 38,46%, més de 2 afios 46,15%.

éHace cuanto es cliente constructor de Ladrillera El Diamante?

Mas de 2 afios . 46,15
Entre 1y 2 afios I 33,46
Entre 6 mesesy 1 afio mE——— 7,69
2a6meses EEEEEm——— 7,69

Figura 11. AntigUedad cliente constructor en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros consideran que el servicio de Ladrillera EI Diamante es: malo 0%,

regular 0%, bueno 28,57%, excelente 71,43%.

El servicio de Ladrillera El Diamante es:

Malo 0,00
Regular 0,00
Bueno I 28 57
Excelente | 71,43

Figura 12. Consideracion servicio de Ladrillera El Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores consideran que el servicio de Ladrillera EI Diamante es: malo 0%,

regular 7,69%, bueno 30,77%, excelente 61,54%.

El servicio de Ladrillera El Diamante es:

Malo 0,00
Regular m——— 7,69
Bueno IS 30,77

'’

Excelente I 61,54

»

Figura 13. Consideracion servicio de Ladrillera El Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante
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Los clientes ferreteros consideran que los precios de Ladrillera EI Diamante son: altos 0%,

normales 14,29%, econdmicos 28,57%, muy econdmicos 57,14%.

Los precios de Ladrillera El Diamante son:

Altos 0,00
Normales m—— 14,29
Econdmicos I 28,57

»

Muy econOMIicOS 1 57,14

’

Figura 14. Consideracion precios de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores consideran que los precios de Ladrillera EI Diamante son: altos 0%,

normales 0%, econémicos 46,15%, muy econémicos 53,85%.

Los precios de Ladrillera El Diamante son:

Costosos 0,00
Normal 0,00
Econémicos .| 46,15

Muyeconémicos e 53 35

»

Figura 15. Consideracion precios de Ladrillera EI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros de Ladrillera EI Diamante prefieren pagar con: pagaré 0%, letra 0%,

tarjeta de credito 0%, libranza 0%, crédito 57,14%, contado 42,86%.

Como cliente, usted prefiere pagar con:

Pagaré 0,00
Letra 0,00
Tarjeta de crédito 0,00
Libranza 0,00
Crédito 57,14
Contado 42,86

Figura 16. Preferencia medio de pago a Ladrillera EI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante
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Los clientes constructores de Ladrillera EI Diamante prefieren pagar con: pagaré 0%, letra

0%, tarjeta de crédito 0%, libranza 0%, crédito 57,14%, contado 42,86%.

Como cliente, usted prefiere pagar con:

Pagaré 0,00
Letra 0,00
Tarjeta de crédito 0,00
Libranza 0,00
Crédito 57,14
Contado 42,86

Figura 17. Preferencia medio de pago a Ladrillera EI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros consideran que el servicio de entrega de Ladrillera EI Diamante es:

poco adecuado 0%, normal 0%, adecuado 28,57%, muy adecuado 57,14%.

El servicio de entrega de Ladrillera El Diamante es:

0,00
Normal 0,00

28,57
Muy adecuado 71,43

Figura 18. Consideracion servicio de entrega de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores consideran que el servicio de entrega de Ladrillera EI Diamante es:

poco adecuado 0%, normal 7,69%, adecuado 53,85%, muy adecuado 38,46%.

El servicio de entrega de Ladrillera El Diamante es:

Poco adecuado 0,00
Normal = 7,69
AdeCcuad O 53,85
Muy adecuado  ————— 33 46

'

Figura 19. Consideracion servicio de entrega de Ladrillera EI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros escogen productos de Ladrillera EI Diamante por: otro 0%, economia

28,57%, cumplimiento 0%, servicio 0%, calidad 71,43%.
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Escoge productos de Ladrillera El Diamante por:

Otro 0,00
Economia 28,57
Cumplimiento 0,00
Servicio 0,00
Calidad 71,43

Figura 20. Escogencia de productos de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores escogen productos de Ladrillera EI Diamante por: otro 0%,

economia 30,77%, cumplimiento 15,38%, servicio 15,38%, calidad 38,46%.

Escoge productos de Ladrillera El Diamante por:

Otro 0,00
ECONOmia 1 — 30,7 7
Cumplimiento T 15,38
Servicio EEEEEEEEEEEE—————— 15 38

(Ca |l 1 1 38’46

Figura 21. Escogencia de productos de Ladrillera EI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros consideran que el servicio de asesoria técnica de Ladrillera El

Diamante es: pésimo 0%, malo 0%, regular 0%, bueno 28,57%, excelente 71,43%.

El servicio de asesoria técnica de Ladrillera El Diamante es:

Pésimo 0,00

Malo 0,00

Regular 0,00
Bueno IEEEEEEEEEEESSSSSS———— 8 57

Ex e e 't 1 71,43

Figura 22. Consideracion servicio de asesoria técnica Ladrillera EI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores consideran que el servicio de asesoria técnica de Ladrillera El

Diamante es: pésimo 0%, malo 0%, regular 7,69%, bueno 38,46%, excelente 53,85%.
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El servicio de asesoria técnica de Ladrillera El Diamante es:

Pésimo 0,00
Malo 0,00
Regular me———— 7,69
Bueno I 38,46

Excelente 1. 53,85

Figura 23. Consideracion servicio de asesoria técnica Ladrillera EI Diamante cliente
constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera ElI Diamante

Los clientes ferreteros consideran que el servicio de venta de Ladrillera EI Diamante es:

pésimo 0%, malo 0%, regular 0%, bueno 28,57%, excelente 71,43%.

El servicio de venta de Ladrillera El Diamante es:

Pésimo 0,00
Malo 0,00
Regular 0,00
Bueno I 23 57
Exceelleint e |1 71,43

”

Figura 24. Consideracion servicio de venta de Ladrillera ElI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores consideran que el servicio de venta de Ladrillera EI Diamante es:

pésimo 0%, malo 0%, regular 0%, bueno 46,15%, excelente 53,85%.

El servicio de venta de Ladrillera El Diamante es:

Pésimo 0,00

Malo 0,00

Regular 0,00
Bueno 1 46,15

Excelente . 53,85

Figura 25. Consideracion servicio de venta de Ladrillera ElI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante
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28,57% de clientes ferreteros manifiestan no conocer competidores de Ladrillera El Diamante.

71,43% de clientes ferreteros manifiestan si conocer competidores de Ladrillera EI Diamante.

éConoce competidores de Ladrillera El Diamante?

No I 28,57
S| 71,43

Figura 26. Conocimiento competidores de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

46,15% de clientes constructores manifiestan no conocer competidores de Ladrillera El

Diamante. 53,85% de clientes constructores manifiestan si conocer competidores.

éConoce competidores de Ladrillera El Diamante?

No I 46,15
S 53,85

Figura 27. Conocimiento competidores de Ladrillera EI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros manifiestan comunicarse con Ladrillera EI Diamante por: otro 0%,

visita programada 0%, correo electrénico 0%, teléfono 100%.

Se comunica con Ladrillera El Diamante por:

Otro

Visita programada

Correo electrénico
Tl éfon o |

Figura 28. Comunicacion con Ladrillera El Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores manifiestan comunicarse con Ladrillera EI Diamante por: otro 0%,

visita programada 0%, correo electronico 46,15%, teléfono 53,85%.
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Se comunica con Ladrillera El Diamante por:

Otro 0,00
Visita programada 0,00
Correo electrénico 1 46,15

»

Teléfono I 53,85

'

Figura 29. Comunicacion con Ladrillera EI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Para los clientes ferreteros, el servicio de Ladrillera EI Diamante es: responsable 28,57%,

cumplido 57,14%, amable 14,29%.

Para clientes ferreteros, el servicio de Ladrillera El Diamante es:

Responsable GGG 28,57
Cumipliclo | 57,14
Amable G 14,29

Figura 30. Servicio de Ladrillera EI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Para los clientes constructores, el servicio de Ladrillera EI Diamante es: responsable 38,46%,

cumplido 46,15%, amable 15,38%.

Para clientes constructores, el servicio de Ladrillera El Diamante es:

Responsable I 383,46
Cumplido | 46,15
Amable NG 15,38

Figura 31. Servicio de Ladrillera EI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros hacen sus pagos a Ladrillera EI Diamante por: comodidad 57,14%,

descuento 42,86%.
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Los clientes ferreteros hacen sus pagos por:

Comodidad |, 57,14
Descuento | 42,86

Figura 32. Motivacion de pago a Ladrillera EI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores hacen sus pagos a Ladrillera EI Diamante por: comodidad 46,15%,

descuento 53,85%.

Los clientes constructores hacen sus pagos por:

Comodidad [N 5,15
Descuento | 53,85

Figura 33. Motivacion de pago a Ladrillera El Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros prefieren la asesoria técnica Ladrillera ElI Diamante por:

responsabilidad 28,57%, cumplimiento 71,43%, amabilidad 0%.

Los clientes ferreteros prefieren la asesoria técnica de Ladrillera El Diamante por:

Responsabilidad NN 23,57
Cumplimiento I 71,43
Amabilidad 0,00

Figura 34. Preferencia de asesoria técnica de Ladrillera El Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores prefieren la asesoria técnica de Ladrillera EI Diamante por:

responsabilidad 38,46%, cumplimiento 46,15%, amabilidad 15,38%.
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Los clientes constructores prefieren asesoria técnica de El Diamante por:

Responsabilidad I 38,46
Cumplimiento I 46,15
Amabilidad NG 15,38

Figura 35. Preferencia de asesoria técnica de Ladrillera EI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros prefieren el servicio de venta de Ladrillera EI Diamante por:

responsabilidad 28,57%, cumplimiento 71,43%, amabilidad 0%.

Los ferreteros prefieren el servicio de venta de Ladrillera El Diamante por:

Responsabilidad GGG 28,57
Cumplimiento I 71,43
Amabilidad 0,00

Figura 36. Preferencia de servicio de venta de Ladrillera ElI Diamante cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores prefieren el servicio de venta de Ladrillera EI Diamante por:

responsabilidad 38,46%, cumplimiento 46,15%, amabilidad 15,38%.

Los constructores prefieren el servicio de venta de Ladrillera El Diamante por:

Responsabilidad I 38,46
Cumplimiento I 46,15
Amabilidad NG 15,38

Figura 37. Preferencia de servicio de venta de Ladrillera EI Diamante cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes ferreteros manifiestan conocer ladrilleras como: Ladrillera Rugos 57,14%,

Ladrillera Bautista 14,29%, Ladrillera Ergo 28,57%.
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Los clientes ferreteros conocen ladrilleras como:

Ladrillera Rugos I 57,14
Ladrillera Bautista INIIINENENEGNGGGG 14,29
Ladrillera Ergo NN 28,57

Figura 38. Conocimiento otras ladrilleras cliente ferretero
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Los clientes constructores manifiestan conocer ladrilleras como: Ladrillera Rugos 38,46%,

Ladrillera Bautista 46,15%, Ladrillera Ergo 15,38%.

Los clientes constructores conocen ladrilleras como:

Ladrillera Rugos I 38,46
Ladrillera Bautista I 46,15
Ladrillera Ergo NN 15,38

Figura 39. Conocimiento otras ladrilleras cliente constructor
Fuente: Encuesta de Satisfaccion del Cliente Ladrillera EI Diamante

Conclusiones Encuesta de Satisfaccion del Cliente. La Encuesta de Satisfaccion del Cliente
fue aplicada a clientes ferreteros (41,18%) y clientes constructores (58,82%) de Ladrillera El
Diamante, razon por la cual se incluye dentro del Analisis del Microentorno, ya que los clientes
son actores del microentorno pues hacen parte de la industria y del sector. Los clientes ferreteros
con antigiiedad mayor a 2 afos representan 71,43% y los clientes constructores representan
46,15%, lo que refleja clientes fieles a la marca; 71,43% de los clientes ferreteros y 61,54% de
los clientes constructores consideran excelente el servicio de Ladrillera EI Diamante lo que
representa una fortaleza a mantener y mejorar; 7,14% de los clientes ferreteros y 53,85% de los
clientes constructores consideran muy econdémicos los precios de Ladrillera EI Diamante,
atributo clave de producto; 57,14% de los clientes ferreteros y 57,14% de los clientes

constructores prefieren pagar a crédito, lo que es una oportunidad a explorar; 71,43% de los
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clientes ferreteros y 38,46% de los clientes constructores consideran muy adecuado el servicio de
entrega de Ladrillera EI Diamante; 71,43% de los clientes ferreteros y 38,46% de los clientes
constructores escogen por su calidad productos de Ladrillera EI Diamante, lo que muestra un
producto fuerte; 71,43% de clientes ferreteros y 53,85% de clientes constructores consideran
excelente el servicio de asesoria técnica de Ladrillera EI Diamante; 71,43% de clientes ferreteros
y 53,85% de clientes constructores consideran excelente servicio de venta de Ladrillera El
Diamante; 71,43% de clientes ferreteros y 53,85% de clientes constructores conoce competidores
de Ladrillera EI Diamante, lo que refleja que si siguen con Ladrillera EI Diamante es porque
consiguen buenos productos con buen servicio; 100% de clientes ferreteros y 53,85% de clientes
constructores se comunica telefonicamente con Ladrillera EI Diamante, lo que da pie a explorar
nuevos canales de comunicacion; 57,14% de clientes ferreteros y 46,15% de clientes
constructores consideran cumplido el servicio de Ladrillera EI Diamante, 71,43% de clientes
ferreteros y 46,15% de clientes constructores prefieren la asesoria técnica de El Diamante,
57,14% de clientes ferreteros y 38,46% de clientes constructores reconocen a Ladrillera Rugos,
lo que refleja una amenaza a considerar. El autor del proyecto considera que Ladrillera El
Diamante usa mentalidad de produccion, como la nombra Sainz de Vicufia (2.010), con sus
caracteristicas: vende lo que produce, determina la reaccion de sus clientes con posterioridad, usa
tecnologia de avanzada, promueve reduccion de costos y basa su estrategia de ventas en rasgos
del producto y calidad.

6.2.4. Anédlisis de Competitividad. Se elabor6 usando la herramienta Analisis de
Microentorno de Excel (Avendafio Diaz, 2015), que mide impactos de fuerzas especificas
(fuerzas de Porter y grupos reguladores) que se muestran en Figura 40. Grafica diagnéstico de

microentorno Ladrillera El Diamante.
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e Amenaza de entrada potencial de nuevos competidores: Ladrillera El Diamante considera
existe baja amenaza de entrada potencial de nuevos competidores que puede ser evitada,
transferida o mitigada por barreras de acceso y sus fortalezas en tecnologia, experiencia,
conocimiento especializado, capital y lealtad a su marca. Los indicadores se presentan en la
Tabla 17. Amenaza de entrada potencial de nuevos competidores.

Tabla 16. Amenaza de entrada potencial de nuevos competidores

Calificacion

Indicadores Si No 1 2 3 4

¢ Cree que es facil que otras empresas ofrezcan sus mismos productos o servicios?

¢La competencia tendria necesidad de tecnologia y dificultad para acceder a ella?

¢La competencia tendria dificultad al enfrentarse a empresarios con experiencia?

¢La competencia tendria necesidad de conocimientos especializados?

¢La competencia tendria la necesidad de un gran capital?

¢La competencia tendria que enfrentar fuerte lealtad del consumidor hacia unas marcas?
¢Los nuevos competidores deben enfrentar una probable reaccion de otros competidores? X

Fuente: Autor.

A D

X
X
X
X
X
X

e Amenaza de productos sustitutos: Ladrillera EI Diamante cree que en su sector hay
muchos competidores y pocos clientes y hay productos sustitutos, como una placa de
hormigon armado con acero, hecha en obra, disefiada para tener minimo de entradas para
plomeria, electricidad y otras. Los muros de este sistema tienen armazon interno en acero de
alta resistencia, 0 en madera estructural. También cree que algunos sustitutos amenazan la
industria porque son mas baratos, aunque hay lealtad en clientes porque sus productos se
diferencian de la competencia. Hay amenaza fuerte de productos sustitutos que Ladrillera El
Diamante intenta evitar, transferir o mitigar con atributos especificos de sus productos

(variedad, resistencia y peso), del servicio (garantia hasta entrega) y del mercado (precio y

calidad).
Tabla 17. Amenaza de productos sustitutos
. . Calificacion
Indicadores Si No 1 > 3 )
¢En su sector participan muchos competidores? X 4
¢Aparecen nuevos competidores rapidamente? X
¢Hay pocos clientes? X 1
¢El nimero de clientes esta aumentando? X 4
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¢Hay productos o servicios que son o pueden ser sustitutos?

¢Conoce productos que los clientes pueden cambiar por los suyos?
¢Hay poca publicidad de productos existentes?

¢Los productos o servicios sustitutos son amenaza en su industria?

¢Son mas baratos los productos o servicios sustitutos que los existentes?
¢Aumentan ventas de productos o servicios si hay reduccion de precios?
¢Hay tendencia a cambiar productos por sustitutos?

¢Hay poca lealtad en los consumidores hacia productos existentes?

¢Se diferencian sus productos frente a los de sus competidores?

XXX XXX XXX

WwWwWwwww

Fuente: Autor.

e Rivalidad entre empresas competidoras: Ladrillera EI Diamante considera que hay
ladrilleras iguales, mas grandes y mas pequefias, poca competencia extranjera, guerra de
precios y que cada empresa tiene propdsito, vision, estrategia, recursos, origen, cultura,
descuentos y modalidades de pago. Hay amenaza fuerte por rivalidad entre empresas
competidoras que puede evitar, transferir o mitigar con atributos del producto (variedad,
resistencia y peso), del servicio (garantia hasta entrega) y del mercado (precio y calidad). Los
indicadores se presentan en la Tabla 19. Rivalidad entre empresas competidoras.

Tabla 18. Rivalidad entre empresas competidoras

. . Calificacion

Indicadores Si No 1 2 3 4
¢ Los competidores actuales son de igual tamafio? X 2
¢Hay presencia de grandes empresas? X 3
¢Hay presencia de competencia extranjera en la industria? X 1
¢La competencia ofrece productos mas atractivos? X 3
¢La demanda de la industria varia constantemente? X 4
¢Es comun la guerra de precios en la industria? X 3
¢Los productos s6lo se venden en ciertas temporadas? X
¢Las empresas rivales difieren en visidn, propoésito, estrategia, recursos, origen y cultura? X 4
¢Empresas rivales contraatacan cambios en estrategias? X 3
¢Sus productos estan bien posicionados frente a los de la competencia? X 3
¢Conocen las principales fortalezas de la competencia? X 3
¢Conocen las principales debilidades de sus competidores? X 2
¢Conoce cuales son las principales estrategias de los competidores? X 3
¢Su empresa posee una marca posicionada y con buena reputacion en el mercado? X 2
¢Las empresas de la industria ofrecen descuentos a compradores? X 3
¢Las empresas de la industria ofrecen posibilidad de crédito? X 3
¢ Ofrecen las empresas de la industria diferentes modalidades de pago? X 2
¢Las empresas de la industria dependen de los pedidos de sus clientes? X 4

Fuente: Autor.
e Poder de negociacion de proveedores: Ladrillera EI Diamante cree que hay amenaza baja

del poder de negociacion de los proveedores porque tiene proveedores suficientes, no un
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Unico proveedor. Los indicadores se ven en la Tabla 20. Poder de negociacion de los
proveedores.

Tabla 19. Poder de negociacion de los proveedores

Calificacion
No 1753y

3

@

Indicadores

¢Accede a proveedores que brindan materias primas econémicas y de calidad?
¢ Los proveedores son suficiente para satisfacer a todos los compradores?

¢La mayoria de sus insumos son suministrados por un mismo proveedor?
¢Puede cambiar facilmente de proveedor?

¢ Los proveedores de la industria cuentan con buena reputacién?

¢Los proveedores amenazan con tener negocios como el suyo? X
¢Hay materias primas sustitutas? X
¢Los precios de insumos influyen en el precio del producto?

¢Son importantes los insumos en la diferenciacion de productos de la industria?
¢ Es fécil que sus proveedores accedan a bajar los precios?

¢Ofrecen los proveedores plazos de pago?

¢Ofrecen los proveedores modalidades de pago?

¢ Existe alta diferencia en los precios de los proveedores?

¢ Es facil que los proveedores encuentren nuevos clientes? X
¢ Sus proveedores son asequibles para hacer alianzas estratégicas para reducir costos? X

Fuente: Autor.

4

XX X X X
Y

XXX XX
w

e Poder de negociacion de los compradores: Ladrillera EI Diamante cree que existe fuerte
amenaza del poder de negociacion de los compradores que Ladrillera ElI Diamante intenta
evitar, transferir o mitigar con estrategias adecuadas. Los indicadores se presentan en la
Tabla 21. Poder de negociacion de los proveedores.

Tabla 20. Poder de negociacion de los proveedores

Indicadores | Califica

¢ Tiene muchos clientes potenciales para sus productos?

¢Los clientes suelen comprar grandes volumenes?

¢Se asocian con frecuencia clientes con otras empresas para
¢Los compradores son exigentes?

¢Conoce el nivel de satisfaccion de sus compradores?

¢Los compradores son leales a su marca?

¢Los clientes compran frecuentemente productos de la empresa?
¢Es facil conseguir espacio en estanterias de grandes

¢Los compradores dan mucha importancia a precios bajos?
¢Es importante la compra de sus productos para los clientes?
¢Los compradores pueden facilmente cambiarse entre marcas?
¢Los compradores facilmente podrian integrarse como

¢Los compradores presionan para que los precios bajen?

¢Es importante el precio para el comprador al adquirir su

Fuente: Autor.
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e Grupos Reguladores: Ladrillera EI Diamante conoce los grupos reguladores de su industria
y esta presente en algunos como Camacol, Comité Sector Ladrillo, Fenalco y la Asociacién
Nacional de Fabricantes de Ladrillo y Materiales de Construccién — Anafalco. Los grupos
reguladores intervienen en condiciones de calidad del producto y especificaciones normativas
como NTC 296, NTC 4205-1, NTC 4205-2, NTC 4205-3. Ladrillera EI Diamante considera
gue existe amenaza baja, los indicadores se ven en la Tabla 22. Grupos Reguladores.

Tabla 21. Grupos Reguladores

. . Calificacion

Indicadores Si No 1 2 3 4
¢ Conoce los grupos reguladores de la industria a la que pertenece su empresa? X 4
¢ Pertenece a gremios o asociaciones en su sector? ;Cuales? X 3
¢Conoce entidades reguladoras fuera de la industria en la que esta su empresa? X 3
¢La intervencion de entidades reguladoras afecta su empresa? X 1
¢Los grupos reguladores intervienen en sus estrategias de publicidad? X
¢Grupos reguladores intervienen en la fijacion de precios? X
¢Grupos reguladores intervienen en la compra de insumos 0 materias primas? X 3
¢Grupos reguladores intervienen en la calidad de su producto o servicio? X 3

¢ Grupos reguladores intervienen en la prestacion de servicios? X

Fuente: Autor.
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Figura 40. Gréfica diagndstico de microentorno Ladrillera El Diamante
Fuente: Autor.

La figura surge del cuestionario contestado por el Representante Legal y Propietario cuyo
resultado consolidado se muestra en la Tabla 23 y permite apreciar que son mas las amenazas

que las oportunidades de Ladrillera EI Diamante en su microentorno.
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Tabla 22. Resultado diagnostico de microentorno Ladrillera EI Diamante

Concepto Amenazas Oportunidades
Nuevos competidores 5 1
Productos sustitutos 9 3
Competidores actuales 12 5
Proveedores 7 3
Compradores 13 1
Grupos requladores 5 1

Fuente: autor.
6.2.5. Anédlisis del ambiente competitivo. Es un proceso que relaciona la empresa con su

microentorno competitivo. Ayuda a identificar fortalezas y debilidades de Ladrillera EI Diamante
frente a sus competidores directos, asi como oportunidades y amenazas que afectan dentro de su
mercado objetivo. El andlisis incluye la construccién de la Matriz de Perfil Competitivo — MPC,
con variables clave del sector, que permiten evaluar la informacion obtenida para disefiar
estrategias y formular el Plan de Marketing Estratégico. Para la MPC de Ladrillera EI Diamante
se listaron fortalezas y debilidades mas importantes de sus competidores directos, seleccionados

por el propietario y representante legal de la empresa quien asigné un peso a cada factor y

calificd las debilidades y fortalezas de Ladrillera EI Diamante y sus competidores directos:

v Ladrillera Ergo: empresa con mas de 30 afios de experiencia cuya planta esta ubicada sobre
la via Girdn — Zapatoca. Maneja buenos precios, pero su capacidad de produccion es baja y la
calidad no es muy buena. Por ubicacién, el flete es mas econémico.

v Ladrillera Bautista Caceres: es una empresa bumanguesa ubicada en el barrio Porvenir
especializada en acabados. Es la competencia mas fuerte de Ladrillera EI Diamante por
capacidad de produccion. Se acerca en calidad por sus ladrillos y por ubicacion el flete sale
mas econdmico llevando o recogiendo el ladrillo.

v Ladrillera Rugos: empresa ubicada en Bucaramanga que ademas produce baldosas y
baldosines. Se caracteriza por producir los ladrillos menos livianos del mercado, aunque son

3 ¢cm mas largos que los que producen sus competidores.
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Las tres ladrilleras que compiten con Ladrillera EI Diamante ofrecen un portafolio similar,
aunque El Diamante tiene mayor variedad de ladrillos estructurales, calidad de servicio y
capacidad de produccion. Los resultados obtenidos muestran la posicién de Ladrillera El
Diamante frente a los competidores directos seleccionados, en aspectos como participacion en el
mercado, precios, posicion financiera, calidad de productos, lealtad del cliente, imagen de marca,
localizacion de planta, innovacion y promocion. Aunque el propdsito de la herramienta no es una
posicion, sino evaluar la informacion para tomar decisiones organizacionales consecuentes.

Tabla 23. Matriz de Perfil Competitivo MPC Ladrillera El Diamante

Peso El Diamante Ergo Bautista Rugos
Factores Claves - — ——— — —

Relativo cCalificacion Peso Calificacion Peso Calificacion Peso Calificacion Peso

Participacion 0,10 3 0,30 4 0,40 2 0,20 4 0,40
Precios 0,05 4 0,20 3 0,15 3 0,15 3 0,15
Posicién financiera 0,10 4 0,40 3 0,30 1 0,10 4 0,40
Calidad producto 0,20 4 0,80 3 0,60 3 0,60 3 0,60
Lealtad del cliente 0,10 4 0,40 2 0,20 2 0,20 2 0,20
Imagen de marca 0,10 4 0,40 2 0,20 2 0,20 2 0,20
Localizacion planta 0,05 4 0,20 3 0,15 3 0,15 3 0,15
Innovacion 0,10 4 0,40 3 0,30 2 0,20 1 0,10
Promocion 0,2 1 0,20 4 0,8 3 0,6 2 0,40
Resultado 1,00 3,30 3,10 2,40 2,60

Fuente: Grafica diagndstico de microentorno Ladrillera EI Diamante Matriz de Perfil
Competitivo MPC Ladrillera EI Diamante

La Matriz de Perfil Competitivo de Ladrillera EI Diamante muestra su posicion frente a sus
competidores en factores como participacion en el mercado (3°), precios (1°), posicion financiera
(1° empatada con Ladrillera Rugos), calidad del producto (1°), lealtad del cliente (1°), imagen de
marca (1°), localizacion de planta (1°), innovacion (1°) y promocion (4°). A pesar de la poca
promocion que Ladrillera EI Diamante hace a sus productos, tiene mas fortalezas que Ladrillera
Ergo, Ladrillera Bautista y Ladrillera Rugos en areas mas importantes para su propietario:
calidad del producto, lealtad del cliente, innovacion e imagen de marca. Ladrillera Ergo que se
acerca mas a Ladrillera El Diamante por calificacion total hace una mayor inversion en

promocion, pero su producto es de menor calidad. El propietario de Ladrillera EI Diamante

valoré positivamente el ejercicio y uso de la herramienta.

81



6.2.6. Ciclo de Vida de la Industria. Una herramienta utilizada para estudiar la industria es
el Anélisis del Ciclo de Vida, que permite comprender su estructura y es un instrumento valioso
para estudiar la evolucion de productos e industrias en el mercado, a través de cuatro fases:
emergente o introduccidn, crecimiento, madurez y declive. Segun evoluciona una empresa a
través de su Ciclo de Vida, la naturaleza y caracteristicas de la competencia también cambian.
Sin embargo hay dos aspectos claves a considerar: se desconoce la duracion de cada etapa, que
varia de un sector a otro y las empresas no siempre pasan por todas las fases, a veces omiten la
madurez y pasan directamente al declive.

e Etapa de Introduccion Industria Ladrillera
v Pocos competidores (industria incipiente)
v No existe amenaza de sustitucion
v Poder compradores es bajo
v Los compradores estan dispuestos a pagar porque la oferta es limitada
v Los proveedores ejercen algo de poder
v Los volimenes de compra son bajos
v’ Etapa superada para la industria ladrillera y para Ladrillera El Diamante
e Etapa de Crecimiento Industria Ladrillera
v" Aumenta el nimero de competidores
v' El crecimiento de la demanda supera considerablemente la capacidad instalada
v’ Larivalidad entre empresas esta bajo control todavia
v' El crecimiento de la industria esta asociado a una alta rentabilidad
v’ Se requiere de mucha liquidez

v’ Hay riesgos que deben ser analizados para ser evitados, transferidos o mitigados
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Ladrillera EI Diamante cuenta con una cartera de clientes que quiere fidelizar y que
contribuyan a atraer otros clientes. Conoce bien su cliente ideal y puedes satisfacer la demanda.
Quiere afadir a sus productos ofertas complementarias para alargar el valor de oferta y también
la vida del cliente. La prioridad debe ser desarrollar nuevos productos y mejorar los actuales.
e FEtapa de Madurez Industria Ladrillera

v El poder de los compradores aumenta

v’ La capacidad instalada equipara o excede la demanda

v El poder de los proveedores ha disminuido

v La industria compra volimenes importantes

v La amenaza de productos sustitutos aumenta

v Laindustria se consolida con fusiones y adquisiciones

v La industria madura con riesgos bajos y genera liquidez

v Rivalidad encarnizada entre competidores

v’ Se deterioran los precios amenazando la rentabilidad

v’ Etapa actual para la industria ladrillera y para Ladrillera EI Diamante
e Etapa de Decadencia Industria Ladrillera

v' La capacidad instalada excede la oferta

v Aumenta el poder de los compradores

v Los competidores mas débiles se retiran

v" Disminuye la rivalidad entre competidores

v' El Estado interviene con subsidios

v' Existe una alta amenaza de sustitucion

v’ Etapa no alcanzada para la industria ladrillera y para Ladrillera EI Diamante
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6.2.7. Andlisis de Ciclo de Vida de la Industria Ladrillera. Las empresas en la industria
ladrillera pueden influir con estrategias organizacionales en las cinco fuerzas de Porter para
mejorar su competitividad. Existen beneficios financieros a corto y mediano plazo en la etapa de
introduccion que se debieron analizar para lograr fortalezas para poder lograr beneficios
financieros a largo plazo. La situacion competitiva de la industria ladrillera (etapa de madurez)
empeora con guerra de precios y promociones. Los competidores tienen claro el desarrollo del
negocio, conocen bien sus clientes y cuéles son sus necesidades y motivaciones. En esta fase, el
poder de compradores aumenta, la capacidad instalada excede la demanda, el poder de los
proveedores disminuye, se compran volimenes importantes, la amenaza de productos sustitutos
va en aumento, la industria se consolida con bajo riesgo que genera liquidez, pero con fuerte
rivalidad entre competidores que genera deterioro de precios amenaza rentabilidad. Ladrillera El
Diamante debe apuntar con productos de calidad y menor peso, gran resistencia con precio
competitivo y buen servicio satisfacer las nuevas necesidades de sus clientes, requisito
fundamental para su viabilidad dentro de la industria ladrillera.

Tabla 24. Anélisis de Ciclo de Vida de la Industria Ladrillera

Ciclo de Vida Introduccién Crecimiento Madurez Declive

Demanda Baja Muy alta Moderada a baja Negativa
Competencia Baja Creciente Muy intensa Baja
Competidores Pocos Crecientes Muchos Pocos
Segmentos Pocos Algunos Muchos Pocos

Barreras ingreso Financieras Experiencia Competencia fuerte Sobredimensionadas
Clientes Pocos Crecientes Lider de mercado Pocos
Poder de

clientes Bajo Bajo Alto Alto
Costos Altos En reduccion Bajo costo/eficiencia Bajos

Fuente: Autor.

6.2.7. Matriz de Factores Externos. A partir de oportunidades y amenazas encontradas con los
analisis PESTEL, Porter y MPC se determina su prioridad que permite identificar y evaluar los
factores externos que pueden influir en el crecimiento y expansion de Ladrillera EI Diamante y

facilita la formulacion de estrategias para aprovechar las oportunidades y minimizar los peligros
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externos, como se aprecia en la Tabla 16. Matriz de Factores Externos Ladrillera El Diamante,
donde se asigno6 un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy importante).
El peso indica la importancia relativa de ese factor para el éxito en la industria de la empresa. La
suma de todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0. Se asign6 una calificacion entre
1y 4 a cada uno de los factores determinantes para el éxito, donde 4 es respuesta superior, 3 es
respuesta superior a la media, 2 es respuesta media y 1 es respuesta mala. Se multiplico el peso
de cada factor por su calificacion para obtener la calificacion ponderada. Al sumar las
calificaciones ponderadas de cada variable se determina el total ponderado de la empresa.

Tabla 25. Matriz de Factores Externos Ladrillera EI Diamante

Factores externos clave Peso Evaluaciéon Valor
Oportunidades
Gobierno apoya construccion de vivienda 0,1 4 0,4
Regulacion para el sector construccién en ejecucion de obras 0,04 4 0,16
Recuperacion sostenible del mercado de vivienda 0,1 4 0,4
El sector construccion oferta vivienda VIS y NO VIS 0,1 4 0,4
Subsidio para compra de vivienda con apoyo gubernamental 0,05 4 0,2
Bajos costos de produccién 0,09 3 0,27
Uso de ladrillo a la vista en construccion 0,1 4 0,4
Interés por produccién sostenible, limpia y eficiencia energética 0,07 2 0,14
Vigencia de maximo tres afios en licencias de construccion 0,04 2 0,08
Intencidn de reducir IVA de 19% a 16% 0,09 2 0,18
Total Oportunidades 2,63
Amenazas
Sector agropecuario perjudicado con menos recursos en el presupuesto 0,01 4 0,04
Fin de negociaciones entre el gobierno y el ELN 0,03 4 0,12
Desaceleracion econdmica del sector construccion 0,02 4 0,08
Recesion econémica generalizada 0,01 4 0,04
Corrupcién en el manejo de recursos publicos 0,03 4 0,12
Materiales, técnicas y disefios modernos, rapidos y foraneos son mejores 0,02 4 0,08
Nueva legislacion sobre inmuebles patrimonio 0,05 4 0,2
Falta de planeacién en normas urbanisticas 0,05 4 0,2
Total Amenazas 0,88
Promedio Ponderado EFE Ladrillera EI Diamante 3,51

Fuente: Autor.

De acuerdo a la matriz EFE Ladrillera EI Diamante presenta unas amenazas sopesadas de 0.88
contra 2.63 como valor sopesado de oportunidades para una valor total sopesado de 3,51, lo que
indica que Ladrillera EI Diamante tiene oportunidades importantes en el entorno externo, asi

como en su microentorno que también se analizaron a través de herramientas como Fuerzas de
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Porter, ciclo de vida, analisis competitivo para que las puede aprovechar. Las amenazas (0,88)
maés fuertes en el entorno estan relacionadas con la economia del pais que afecta la empresa pues
la recesion afecta compras e inversiones. Ladrillera EI Diamante maneja un riesgo porque los
productos que ofrece son adquiridos por los sectores construccion, ferretero, arquitectura e
ingenieria que son regidos por normas y procedimientos estrictos que se deben seguir para poder
cumplir con lo que sus clientes necesitan. Los ingresos de la entidad pueden verse afectados por
la aparicién de nuevos materiales, técnicas y disefios que propenden por lo moderno y rapido y
hay tendencia a considerar mejor lo foraneo entre algun tipo de clientes. Por ello, un anélisis
profundo de su microentorno genera oportunidades para mitigar riesgos y amenazas.

6.3. Analisis Interno

Para realizar el andlisis interno, el equipo de trabajo debe participar porque cada persona tiene
una percepcion diferente del ambiente interno que permite ampliar e identificar debilidades y
fortalezas y documentar informacion vital como punto de partida del analisis. Ademas, en el
andlisis interno para establecer oportunidades el sefior Jaime Fonseca, propietario y representante
legal de Ladrillera EI Diamante analizé y respondid las siguientes preguntas:

¢A qué buenas oportunidades se enfrenta Ladrillera El Diamante?

Aunque en Santander existe competencia, hay gran demanda de los productos ofrecidos por
Ladrillera EI Diamante dado el auge en los sectores inmobiliario, de construccion y conexos.

¢Existe una coyuntura en la economia del pais?

Segun informacion economica existente, el pais mostraba un decrecimiento del sector de la
construccién y conexos. Han empezado a variar las condiciones econémicas, incluyendo poco
incremento de la tasa de desempleo, lo que mejora las perspectivas de crecimiento y expansion

de mercados para las empresas en el pais.
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¢ Qué cambios de tecnologia se estan presentando en el mercado?

Durante la anterior caida en el precio del dolar, se present6 disminucion de costos en equipos
importados. Por ello, se facilité la compra de equipos de computo y de construccion. Ladrillera
El Diamante lo aprovech6 en compra de elementos importados a menor costo.

¢ Qué cambios en la normatividad legal y politica se estan presentando?

La asignacion del subsidio para compra de vivienda VIS, medidas de reduccién en las tasas de
interés y la ampliacién de plazos en los créditos hipotecarios generan comportamiento positivo
en los sectores inmobiliario, de construccion y conexos.

¢ Qué cambios en los patrones sociales y estilos de vida se presentan?

Tendencia a adquirir vivienda propia aprovechando subsidio, bajas tasas de interés vy
ampliacion de plazos en créditos hipotecarios.

Para establecer amenazas el sefior Jaime Fonseca, propietario y representante legal de
Ladrillera EI Diamante analizé junto al autor del proyecto de grado y respondio las siguientes
preguntas:

¢A qué obstéculos se enfrenta Ladrillera EI Diamante?

Ladrillera EI Diamante es una empresa familiar, que se financia con recursos propios. Su
principal obstaculo es la falta de un Plan de Marketing que le permita acceder mejor al mercado.

¢ Los requerimientos de productos estdn cambiando?

Por observacion directa, no se perciben cambios en los requerimientos de los clientes.
Aunque se nota la busqueda de mayor cantidad de productos en un solo lugar.

¢Hay problemas de recursos de capital en Ladrillera El Diamante?

No existe falta de recursos en Ladrillera El Diamante.
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¢Puede alguna debilidad afectar seriamente a Ladrillera El Diamante?

Entre las debilidades de Ladrillera EI Diamante para aumentar sus ventas esta tener una sola
persona encargada, lo que generaria cuello de botella al aumentar las ventas. Se debe analizar
para minimizar su impacto en el Plan de Marketing Estratégico de Ladrillera EI Diamante.

6.3.1. Encuesta de Evaluacion Interna. La Encuesta de Evaluacion Interna fue construida
para realizar el diagnoéstico interno de Ladrillera EI Diamante y fue aplicada a todos y cada uno
de los veintiocho (28) empleados directos de la empresa con los siguientes resultados:

Todos los empleados de Ladrillera EI Diamante (100%) trabajan hace méas de dos (2) afios:

¢Hace cuanto labora en Ladrillera El Diamante?

Mas de 2 afios I 100,00
Entre 1y 2 afios 0,00
Menos de 1 aio 0,00
Menos de 6 meses 0,00

Figura 41. Tiempo de trabajo en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera EI Diamante

Todos los empleados (100%) estan vinculados con contrato a término indefinido:

é¢Con qué tipo de contrato estd vinculado a Ladrillera El Diamante?

Otro 0,00

Contrato por tarea 0,00

Contrato de aprendizaje 0,00

Contrato por prestacion de servicios 0,00
Contrato a término indefinido GGG 100,00

Contrato a término fijo 0,00

Figura 42. Tipo de contrato laboral en Ladrillera El Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante

Todos los empleados (100%) consideran adecuado el proceso de seleccion de la empresa:
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éConsidera adecuado el proceso de seleccién de Ladrillera El Diamante?

Figura 43. Aceptacidn proceso de seleccidn de Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera EI Diamante

Todos los empleados de Ladrillera EI Diamante (100%) consideran que su remuneracion

corresponde al trabajo realizado en la empresa:

éSu remuneracion corresponde al trabajo realizado?

Figura 44. Correspondencia remuneracion — trabajo realizado en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera EI Diamante

Todos los empleados (100%) se declaran muy conformes trabajando en la empresa:

Trabajando en Ladrillera El Diamante esta:

Muy conforme I 100,00
Conforme 0,00
Inconforme 0,00

Muy inconforme 0,00

Figura 45. Conformidad con trabajo en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera El Diamante

Los empleados de Ladrillera ElI Diamante consideran que el desempefio de sus comparfieros en
servicio al cliente es: excelente 14,29%, muy bueno 53,57% y bueno 32,14%; 0% de empleados

considera que el desempefio en servicio al cliente es regular o deficiente.
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El desempeiio de sus compaiieros en servicio al cliente es:

Excelente HIEEEEEEEEESS———— 14,29
Muy b uen o 1 53,57
Bueno IS 32,14
Regular 0,00
Deficiente 0,00

Figura 46. Desempefio de comparieros en servicio al cliente en Ladrillera El Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera EI Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante consideran que su propio desempefio en servicio al
cliente es: muy bueno 46,43% y bueno 53,57%; 0% de empleados considera que el desempefio

en servicio al cliente es excelente, regular o deficiente.

Su desempenio en servicio al cliente es:

Excelente 0,00
Muy bueno I 46,43
Bueno |, 53,57
Regular 0,00
Deficiente 0,00

Figura 47. Desempefio propio en servicio al cliente en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera EI Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante consideran la relacion con su jefe inmediato es:
muy mala 0%, mala 0%, buena 28,57%; 71,43% de empleados considera que la relacion con su

jefe inmediato es excelente.
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La relacion entre usted y su jefe inmediato es:

Muy mala 0,00
Mala 0,00
Buena I 28,57
Excelente I 71,43

Figura 48. Relacion con jefe inmediato en Ladrillera El Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante consideran la relacion con sus compafieros es: muy
mala 14,29%, mala 14,29%, buena 14,29%; 57,14% de empleados considera que la relacion con

su jefe inmediato es excelente.

La relacién con sus compafieros de trabajo es:

Muy mala I 14,29
Mala IS 14,29
Buena I 14,29
Excelente 1 57,14

Figura 49. Relacion con compafieros de trabajo en Ladrillera ElI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera EI Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante frente a la relacion entre sueldo y resultados estan:

muy satisfechos 71,43%, satisfechos 28,57%, insatisfechos 0%, muy insatisfechos 0%.

Frente a la relacion entre sueldo y resultados esta:

Muy satisfecho I 71,43
Satisfecho GGG 28,57
Insatisfecho 0,00

Muy insatisfecho 0,00

Figura 50. Satisfaccion sueldo — resultados en Ladrillera EI Diamante

Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante
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Los empleados de Ladrillera EI Diamante respecto a oportunidad de ascenso estan: muy

satisfechos 71,43%, satisfechos 28,57%, insatisfechos 0%, muy insatisfechos 0%.

Respecto a oportunidad de ascenso esta:

Muy satisfecho I 71,43
Satisfecho GG 283,57
Insatisfecho 0,00

Muy insatisfecho 0,00

Figura 51. Satisfaccion oportunidad de ascenso en Ladrillera El Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante respecto a su salario estdn: muy satisfechos

71,43%, satisfechos 28,57%, insatisfechos 0%, muy insatisfechos 0%.

Respecto a su salario esta:
Muy satisfecho I 71,43

Satisfecho [N 23,57
Insatisfecho 0,00

Muy insatisfecho 0,00

Figura 52. Satisfaccion respecto a salario en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante

Todos los empleados de Ladrillera EI Diamante (100%) trabajan de lunes a viernes en jornada

completa y sdbado media jornada.

Su horario laboral en Ladrillera El Diamante es:

Por turnos de 8 horas diarias 0,00
Por labor realizada, terminada y entregada 0,00
Lunes a viernes jornada completa y sibado media jornada S sssssssss———————— 100,00

Figura 53. Horario laboral en Ladrillera ElI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante

Ningun empleado de Ladrillera EI Diamante (100%) tiene ningun tipo de incentivo.
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éQué incentivos tiene usted en Ladrillera El Diamante?

NiNgUIN O e 100,00
Premios 0,00
Bonificaciones 0,00
Incentivo Salarial 0,00

Figura 54. Incentivos en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante

Todos los empleados (100%) consideran que tienen un equipo de trabajo en la empresa.

¢éTiene un equipo de trabajo en Ladrillera El Diamante?

No 0,00
Si 100,00

Figura 55. Equipo de trabajo en Ladrillera El Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante dicen que la estrategia de comunicacion interna de
Ladrillera EI Diamante es a través de: reuniones 71,43%, memorandos 14,29%, teléfono 14,29%,

correo electronico 0%.

La estrategia de comunicacion interna de Ladrillera El Diamante es:

Reuniones I 71,43
Memorandos I 14,29
Telefénica I 14,29

Correo electrénico 0,00

Figura 56. Estrategia de comunicacién interna en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera EI Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante dicen que: si conocen la historia y trayectoria de la

empresa 35,71% y no conocen la historia y trayectoria de Ladrillera EI Diamante 64,29%.
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éConoce la historia y trayectoria de Ladrillera El Diamante?

No I 64,29
Si I 35,71

Figura 57. Conocimiento historia y trayectoria de Ladrillera EI Diamante

Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera El Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante son capacitados: cada mes 33,33%, cada tres meses

33,33%, cada 6 meses 33,33%, cada afio 0%, no recibe capacitacién 0%.

Es capacitado por Ladrillera El Diamante:

No hay capacitaciones 0,00

Cada afio 0,00
Cada 6 meses | 33,33
Cada 3 meses | 33,33
Cada mes | 33,33

Figura 58. Capacitacion en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera EI Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante respecto a la seguridad en el trabajo estan: muy

satisfechos 57,14%, satisfechos 14,29%, insatisfechos 0%, muy insatisfechos 28,57%.

Respecto a la seguridad en el trabajo de Ladrillera El Diamante esta:

Muy satisfecho | 57,14
Satisfecho IIEEEEEEGEGNGNG 14,29

Insatisfecho 0,00

Muy insatisfecho I 283,57

Figura 59. Conformidad con seguridad en el trabajo en Ladrillera El Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera EI Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante respecto a su carga de trabajo estan: muy

satisfechos 57,14%, satisfechos 14,29%, insatisfechos 0%, muy insatisfechos 28,57%.
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Respecto a su carga de trabajo esta:

Muy satisfecho 1 57,14
Satisfecho EEEEEEEE———— 14,29
Insatisfecho 0,00
Muy insatisfecho I 28 57

'y

Figura 60. Conformidad con carga de trabajo en Ladrillera El Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante consideran que el ambiente fisico influye en su

desempefio laboral: negativamente 64,29%, positivamente 35,71%, no afecta 0%.

El ambiente fisico influye en su desempeiio laboral:

No afecta 0,00
Negativamente I 64,29
Positivamente I 35,71

Figura 61. Influencia del ambiente fisico en el desempefio laboral en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacién Interna Ladrillera EI Diamante

Los empleados de Ladrillera El Diamante consideran adecuado el proceso de seleccion

porque: son mejores 14,29%, es adecuado 14,71%, hay contacto directo 75%.

Considero adecuado el proceso de seleccién por:

Son mejores I 14,29
Adecuados mEE——— 10,71
Contacto directo 1 75,00

Figura 62. Consideracion del proceso de seleccion en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera El Diamante

Los empleados de Ladrillera EI Diamante respecto a la seguridad en el trabajo consideran

que: el trabajo es pesado 17,86%, hace mucho calor 46,43%, hay mucho ruido 35,71%.
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Respecto a la seguridad en el trabajo en Ladrillera El Diamante creo que:

El trabajo es pesado NN 13
Hace mucho calor I 46
Hay mucho ruido I 36

Figura 63. Consideracion respecto a seguridad en el trabajo en Ladrillera EI Diamante
Fuente: Encuesta de Evaluacion Interna Ladrillera EI Diamante

Conclusiones Encuesta de Evaluacion Interna. La Encuesta de Evaluacion Interna fue
aplicada a veintiocho (28) empleados directos de Ladrillera EI Diamante y mostrd resultados
como que 100% trabaja en la empresa hace méas de 2 afios con contrato a término indefinido,
consideran adecuado el proceso de seleccion, que su remuneracion corresponde al trabajo
realizado, estan conformes trabajando en la empresa, tienen experiencia, sentido de pertenencia y
encuentran continuidad laboral. 53,57% considera muy bueno el desempefio de sus compafieros
en servicio al cliente y el suyo propio; 71,43% considera excelente su relacion con su jefe
inmediato y 57,14% considera excelente su relacion con sus compafieros de trabajo, lo que
muestra buen clima laboral; frente a la relacion entre sueldo y resultados, salario y oportunidad
de ascenso 71,43% estd muy satisfecho, lo que refleja empatia y sentido de pertenencia con la
empresa. Todos los empleados (100%) tienen horario laboral en Ladrillera EI Diamante de lunes
a viernes jornada completa y sabado media jornada y ningun empleado (0%) recibe beneficios
sociales o incentivos laborales, lo que refleja fallas en manejo del recurso humano porque no
incentiva cumplir funciones por encima de lo esperado que podria generar innovaciéon en
procesos o disminucion de tiempos. 71,43% considera las reuniones como la estrategia de
comunicacion interna, lo que es una falencia pues hay formas de comunicacion econémicas que
generan recordacion de lo acordado y que pueden ser facilmente medidas. 64,29% conoce la

historia y trayectoria de la empresa, lo que no es adecuado porque todo el personal deberia
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conocerla para generar cultura organizacional y sentido de pertenencia. Frente a seguridad
laboral y carga de trabajo, 57,14% estd muy satisfecho y 46,43% cree que hace mucho calor.

6.3.2. Matriz de Evaluacion de Factores Internos EFI. Se desarroll6 como herramienta de
diagnostico que permite evaluar fortalezas y debilidades importantes en las areas funcionales de
la empresa y ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas. La
Matriz EFI fue resuelta por el autor del trabajo de grado junto al propietario y empleados de
Ladrillera EI Diamante usando la herramienta de Diagndstico Interno de Excel (Avendafio Diaz,
2015) y se definieron factores clave a evaluar en cada area. Se recomendo priorizar fortalezas y
debilidades, dando valores entre 0.0 (menos relevante) y 1.0 (méas relevante) y se recomendo
asignar un puntaje a cada factor para indicar si es debilidad mayor (1), debilidad menor (2),
fuerza menor (3) o fuerza mayor (4). Luego se multiplica el valor de cada factor por su puntaje y
da un puntaje ponderado a cada variable. Después, se suma el valor de cada factor para
determinar el total ponderado de Ladrillera EI Diamante. Ese valor esta entre 1.0 (valor mas
bajo) y 4.0 (valor mas alto). Por debajo de la media, indica una debilidad y por encima, una
fortaleza.

Tabla 26. Diagndstico Interno Area Administrativa Ladrillera EI Diamante

Etapa Indicadores Ponderacion %W Diagnostico
¢Se hace administracion estratégica? 1,00 2 2,00 Debilidad
¢Hay planeacion eficaz en todos los niveles? 1,00 2 2,00 Debilidad
¢Hay juntas o comités de planeacion? 1,00 1 1,00 Debilidad

Planeacion ¢ Se establecen objetivos y metas? 1,00 2 2,00 Debilidad
¢ Objetivos y metas son faciles de medir? 1,00 2 2,00 Debilidad
¢Se comunica a todos objetivos y metas a alcanzar? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢ Se plantean estrategias para lograr objetivos? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Se lleva a cabo el plan estratégico de la empresa? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢La empresa esta legalmente constituida? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Esté registrada ante entidades correspondientes? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Tiene una estructura organizacional? 1,00 4 4,00 Fortaleza

Organizacion ¢La estructura organizacional es apropiada? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Es clara la descripcion de cargos y funciones? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢El personal conoce cargos y funciones? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Hay comités de trabajo? 1,00 1 1,00 Fortaleza
¢Hay manuales de métodos y procesos? 1,00 3 3,00 Fortaleza
Direccion  ¢Se delega la autoridad adecuadamente? 1,00 4 4,00 Fortaleza
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¢La gerencia permite la participacién del personal? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢ Se toman decisiones empresariales adecuadamente? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Se usan indicadores de gestion para medir 1,00 2 2,00 Debilidad
Control ¢Hay mecanismos de control? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢ Se utilizan las TIC para realizar controles? 1,00 1,00 Debilidad
Fuente: Autor.
Tabla 27. Diagnostico Interno Area Financiera Ladrillera El Diamante
Division Indicadores Ponderacién 7(1:"’1“2]('0%“02 Total Diagnostico
¢La empresa lleva contabilidad? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Lleva registros contables manuales? 1,00 4 4,00 Fortaleza
Contabilidad ¢Lleva registro contable sistematizado? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Hay claridad entre gastos personales y 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Recibe asesoria contable? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Toma decisiones con informacidon contable de la 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Registran costos de fabricacion? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Registran costos de distribucion y ventas? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Registran gastos de administracién? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Registran costos de inventario de materia prima? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Registran costos de inventario de productos en 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Registran de los costos de inventarios de 1,00 1 1,00 Debilidad
Costos ¢Registran costos de compra? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Registran costos de produccion? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Registran costos de ventas perdidas por faltantes? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Registran costos de almacenamiento? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Usan estadistica para determinar comportamiento 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Registran costos por lotes o pedidos especificos? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Registran costeo por procesos? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢La empresa posee suficiente capital de trabajo? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Establecen margen de rentabilidad esperado? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Conoce el punto de equilibrio de la empresa? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Mide su rentabilidad con indicadores 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Su informacion financiera y contable es oportuna 1,00 3 3,00 Debilidad
¢Hace planeacion y control financiero? 1,00 2,00 Debilidad
¢La gerencia se preocupa por la gestion 1,00 2,00 Debilidad
¢Hay personal capacitado en finanzas? 1,00 3 3,00 Debilidad
Finanzas ¢Hacen algun tipo de andlisis financiero? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢La empresa tiene facil acceso a financiaciéon? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Tiene fuentes de financiacion? 1,00 3 3,00 Debilidad
¢La empresa puede obtener capital a corto plazo? 1,00 3 3,00 Debilidad
¢La empresa puede obtener capital a largo plazo? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢La empresa soporta su estructura y proyectos de 1,00 3 3,00 Debilidad
¢ Es satisfactoria la rotacion de cartera? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Hace presupuesto de ingresos y egresos? 1,00 3 3,00 Debilidad
¢Hace planes de inversiéon? 1,00 4 4,00 Fortaleza
;La compafiia tiene inversionistas y accionistas? 1,00 0,00 NA

Fuente: Autor.
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Tabla 28. Diagndstico Interno Area de Produccion Ladrillera El Diamante

Etapa Indicadores Ponderacion % Total Diagnoéstico
¢Evalla para elegir al proveedor mas adecuado? 1,00 3 3,00 Fortaleza

Entrada ¢Hay personal especializado en produccion? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Almacena materias primas? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Controla inventario de materias primas? 1,00 1 1,00 Debilidad

¢ Tiene definidos procesos de produccion? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢ Tiene manual de procesos? 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Hace prondstico de ventas y programacion? 1,00 3 3,00 Fortaleza

¢Realiza proceso de disefio de producto? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hay un area para disefio de producto? 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Hace premuestra, muestra y prototipo? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Los productos cuentan con empaque? 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Sus productos se distinguen de la competencia? 1,00 3 3,00 Fortaleza

¢Hay simulacién de produccion? 1,00 3 3,00 Fortaleza

¢Hay tiempos estandares de produccion? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hay control de calidad de productos? 1,00 4 4,00 Fortaleza

Proceso ¢ Tiene maquinaria suficiente para producir? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Se aprovechan espacios y reducen tiempos? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Planta y maquinaria en buenas condiciones? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Se hace mantenimiento de equipos? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Los recursos estan bien ubicados? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢ Tiene equipos y herramientas tecnolégicas? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Conoce su sistema de produccion predominante? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢ Tiene productos almacenados? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hace productos por pedido? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Almacena productos en proceso? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Controla inventarios de productos en proceso? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hay proceso de reciclaje? 1,00 2 2,00 Debilidad

¢Hay adecuada disposicion de residuos? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hay inventario de productos terminados? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Controla inventarios de productos terminados vendidos? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hay éarea de almacenamiento? 1,00 4 4,00 Fortaleza

Salida  ¢Se encarga de distribuir sus productos? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Hay programas de distribucion? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Usa camiones, carros 0 motos? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hay personal para ofrecer un servicio excelente? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hay retroalimentacion de procesos productivos? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Conoce las entidades que lo vigilan? 1,00 4 4,00 Fortaleza
Respuesta ;Hay buena relacién con grupos reguladores? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Pertenece a alguna asociacion? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢ Favorece pertenecer a esta asociacion? 1,00 4 4,00 Fortaleza

Fuente: Autor.

Tabla 29. Diagndstico Interno Area comercial y de servicios Ladrillera EI Diamante

Etapa Indicadores Ponderacion %W Total Diagndstico
¢ Se realizan evaluaciones para elegir el 1,00 1 1,00 Debilidad

Entrada ¢ Tiene personal especializado en el area de 1,00 2 2,00 Debilidad
¢ Tiene procesos y técnicas para evaluar la 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Existen técnicas para controlar inventarios 1,00 2 2,00 Debilidad
¢ Tiene definidos los procesos para 1,00 2 2,00 Debilidad

Proceso ¢ Tiene manual de procesos? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Se realiza prondstico de ventas para 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Los productos cuentan con un empaque 1,00 0,00 Fortaleza
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¢ Tiene su producto caracteristicas distintivas
¢ Tiene procesos Y técnicas para garantizar la
¢ Tiene equipo suficiente para comercializar
¢Las instalaciones, el equipo, la maquinaria
¢Se elaboran programas de mantenimiento
¢Los recursos, equipos y mercados estan
¢La empresa solicita productos para
¢La empresa solicita productos bajo pedido?
La empresa realiza proceso de reciclaje?
La empresa tiene procesos para disponer los
¢ Estan distribuidas las instalaciones para
¢La empresa posee equipos y herramientas
¢La empresa almacena productos?
¢La empresa tiene un lugar de
¢Existen técnicas para controlar los
¢ Se realizan programas de distribucion?
¢La empresa utiliza medios de distribucion
¢Cuenta la empresa con personal capacitado
¢ Se hace proceso de retroalimentacion para
¢ Tiene claridad de qué entidades estan
Retroalimentacion ¢Es buena la relacion con los grupos que

¢ Pertenece a alguna asociacion?

¢ Contribuye positivamente la asociacion?

Salida

1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00

B

B T SN S S S AN

R i

4,00
4,00
2,00
4,00
4,00
4,00
4,00
4,00
3,00
3,00
4,00
4,00
4,00
4,00
4,00
4,00
4,00
4,00
2,00
4,00
4,00
4,00
4,00

Fortaleza
Fortaleza
Debilidad
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Debilidad
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza

Fuente: Autor.

Tabla 30. Diagndstico Interno Area de Investigacion y Desarrollo Ladrillera EI Diamante

Indicadores Ponderacién % Total Diagnostico
¢Existe Areade | y D? 1,00 1 1,00  Debilidad
¢ Tiene personal idéneo para | y D? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Tiene instalaciones de | y D? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Son adecuadas las instalaciones de | y D? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Usan empresas externas para | y D? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Asigna recursos para realizar 1 y D? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢La empresa participa en proyectos de |1 y D? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢La comunicacion entre el Area de | y Dy otras areas es eficaz? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Usa alguna aplicacion en sus diferentes procesos? 1,00 1 1,00 Debilidad

Fuente: Autor.

Tabla 31. Diagndstico Interno Area de Sistemas de Informacion Ladrillera EI Diamante

Indicadores Ponderacién % Total Diagnostico
¢La empresa maneja sistemas de informacion? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢ Los sistemas de informacion de la gerencia son adecuados? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢La empresa tiene pagina web? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢La empresa tiene correo electrénico? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢La empresa tiene una persona que maneja redes sociales? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢La empresa tiene licencia(s) de software? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Maneja productos con derechos reservados de autor? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Todas las areas cuentan con equipos de computo? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Los equipos de computo estan en buenas condiciones? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Hay mantenimiento a equipos de computo? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢El gerente usa el sistema de informacion en toma de decisiones? 1,00 2 2,00 Debilidad
¢Hay jefe o director de sistemas de informacién? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Los empleados contribuyen con el sistema de informacién? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Conoce los sistemas de informacion de empresas rivales? 1,00 2 2,00 Debilidad
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¢El sistema de informacién es facil de usar?
¢Se capacitan los empleados en sistemas de informacion?
¢La empresa mejora sus sistemas de informacion?

1,00
1,00
1,00

3

4

3,00
3,00
4,00

Fortaleza
Fortaleza
Fortaleza

Fuente: Autor.

Tabla 32. Diagndstico Area de Talento Humano y Cultura Organizacional Ladrillera El

Diamante

Etapa Indicadores Ponderacién % Total Diagnostico

¢ Tiene area de recursos humanos? 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Hay proceso para reclutar personal? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Puede hallar aspirantes a cargos? 1,00 3 3,00 Fortaleza

¢Son claras funciones y requisitos? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hay medios para publican vacantes? 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Hay proceso para recibir hojas de vida? 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Hay proceso de seleccién de personal? 1,00 3 3,00 Fortaleza

¢Se tiene informacién de aspirantes al 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢ Se realiza entrevista a los aspirantes por 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Se hacen pruebas a los aspirantes? 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Se hace entrevista con el jefe inmediato 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢ Se verifican referencias? 1,00 4 4,00 Fortaleza

Planeacion y ¢Se hacen vis,itas domigili_arias? _ 1,00 1 1,00 Debilidad

seleccion ¢ Se hacen examenes médicos de ingreso? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Se hace un proceso para contratacién 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢La calidad del talento humano 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Son claros todos los establecidos en el 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢El tipo de contrato usado es verbal? 1,00 0,00 Fortaleza

¢El tipo de contrario usado es escrito? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢El tipo de contrario que utilizan es a 1,00 0,00 Fortaleza

¢El tipo de contrario que utilizan es a 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Hay proceso de induccién a empleados? 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢ Se presenta empresa, infraestructura, 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Hay manual de funciones? 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Se encuentra especificado cada cargo en 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Es clara la descripcion de funciones y 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Son claras las especificaciones y 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢;La empresa tiene salarios establecidos? 1,00 4 4,00 Fortaleza

Compensaciones ¢ Se reconocen prestaciones sociales a 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢El nivel salarial y de prestaciones es 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Estan los empleados afiliados a 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢ Los empleados reciben formacion 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Se proporcionan oportunidades a 1,00 1 1,00 Debilidad

Desarrollo ¢Se brinda a los empleados apoyo para 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Se hacen procesos de capacitacion 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢Se brinda al personal oportunidad de 1,00 1 1,00 Debilidad

¢Hay creatividad, iniciativa, desarrollo, 1,00 4 4,00 Fortaleza

Evaluacion ¢Hay evaluacion de desempefio para 1,00 1 1,00 Debilidad

¢El personal esta informado de la manera 1,00 4 4,00 Fortaleza

¢La empresa tiene una cultura 1,00 1 1,00 Debilidad

¢ Todo el personal aplica los principios de 1,00 1 1,00 Debilidad

Relaciones conel  ¢Hay un clima laboral agradable para un 1,00 3 3,00 Fortaleza

personal ¢Las relaciones entre el personal son 1,00 3 3,00 Fortaleza

¢La gerencia propicia un buen ambiente 1,00 3 3,00 Fortaleza

¢(El trabajo en equipo es bueno en todas 1,00 4 4,00 Fortaleza
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¢La moral de los empleados es alta? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢El personal esta motivado? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Se desarrollan estrategias para motivar 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢El personal estéd a gusto con el trabajo 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Los empleados de sienten participes de 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Es baja la rotacién de empleados y el 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Se aplican programas de salud 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Hay condiciones ambientales de trabajo 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Se brinda formacion basica en 1,00 3 3,00 Fortaleza
Salud ocupacional  ;Son claros y todos los empleados 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢El personal realiza un trabajo seguro? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Se da equipo de proteccion al personal? 1,00 4 4,00 Fortaleza
;La carga laboral esté bien repartida? 1,00 3 3,00  Fortaleza
Fuente: Autor.
Tabla 33. Diagnostico Interno Area de Mercadeo Ladrillera EI Diamante
Division Indicadores Ponderacién % Total Diagnéstico
¢Sus productos tienen marca? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢La empresa ofrece productos de calidad? 1,00 4 4,00 Fortaleza
Producto ¢Conoce los productos rentables y deficitarios? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Conoce el ciclo de vida de sus productos? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢ Tiene productos competitivos tecnolégicamente? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Los precios se establecen adecuadamente? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Usa estrategias de fijacion de precios? 1,00 3 3,00 Fortaleza
Precio ¢ Ofrece precios de penetracion o precios bajos? 0,25 1 0,25 Debilidad
¢Establece los precios de la competencia? 1,00 2 2,00 Debilidad
¢ Tiene precios por encima de la competencia? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Sus precios son percibidos justos por los clientes? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Hace investigacion de mercado con sus clientes? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Esta claramente definido su mercado? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢La empresa conoce su competencia? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Conoce sus principales clientes? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Vende y distribuye sus productos? 1,00 3 3,00 Fortaleza
Plaza  ;Usa canal de distribucion nivel 0? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Usa canal de distribucién nivel 1? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Usa canal de distribucion nivel 2? 0,25 1 0,25 Debilidad
¢Usa canal de distribucion nivel 3? 0,25 1 0,25 Debilidad
¢Es eficaz la distribucidon de la empresa? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Revisa periédicamente la venta de productos? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢La empresa tiene un nombre? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Tiene estrategia de promocion y publicidad? 1,00 2 2,00 Debilidad
¢Hace publicidad a su producto? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢ Tiene aviso publicitario? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Usa publicidad como afiches, volantes, etc.? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Hace publicidad en prensa, televisién o radio? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Hace publicidad directa por teléfono o correo? 1,00 1 1,00 Debilidad
Promocion ;Usa redes sociales como estrategia de marketing? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Comercializa productos con precio especial? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Es eficiente su mercadeo y estrategia de ventas? 1,00 1 1,00 Debilidad
¢Controla y registra las ventas? 1,00 3 3,00 Fortaleza
¢Vende de contado? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Vende a crédito? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢Posee un area de ventas eficaz? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Tiene estrategias para captar clientes? 1,00 1 1,00 Debilidad
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¢Fideliza sus clientes con técnicas de marketing? 1,00 2 2,00 Debilidad

¢ Se caracteriza por su buen servicio al cliente? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢ Esta bien posicionado frente a sus competidores? 1,00 4 4,00 Fortaleza
¢La empresa participa en ferias y eventos? 1,00 3 3,00 Fortaleza

;Logra nuevos clientes en las ferias que participa? 1,00 3 3,00 Fortaleza

Fuente: Autor.

Tabla 34. Matriz EFI Ladrillera El Diamante

Factores Internos Peso Calificacion Ponderacion
Debilidades
Ladrillera El Diamante no cuenta con estrategia de promocién y publicidad 0,07 2 0,14
Ladrillera El Diamante no usa redes sociales como estrategia de marketing 0,07 2 0,14
Ladrillera El Diamante no tiene mercadotecnia y estrategias de venta eficiente 0,06 2 0,12
El &rea de ventas de Ladrillera El Diamante funciona con un solo empleado 0,2 2 0,4
No hay adecuado Punto de Ventas y Servicio al Cliente 0,1 2 0,2
Fortalezas
Ladrillera ElI Diamante tiene talento humano calificado 0,1 4 0,4
Ladrillera El Diamante tiene productos competitivos tecnoldgicamente 0,14 4 0,56
Ladrillera El Diamante tiene gran capacidad de produccion 0,17 4 0,68
Los precios de Ladrillera El Diamante son percibidos justos por los clientes 0,03 4 0,12
Ladrillera El Diamante esta bien posicionada en el mercado 0,06 4 0,24
Totales 100% 3,00

Fuente: Autor.
6.4. Diagndstico de Fortalezas y debilidades
El diagnostico se obtuvo de la calificacion y peso de cada factor segun el area evaluada.

Tabla 35. Diagndstico por Area Ladrillera El Diamante

Area Fuerte Débil
Administrativa 12 10
Planeacion 1 7
Organizacién 7 1
Direccion 3 0
Control 1 2
Marketing 27 15
Producto 5 0
Precio 4 2
Plaza 9 2
Promocion 9 11
Finanzas 25 11
Contabilidad 6 0
Costos 6 7
Finanzas 13 4
Produccién 34 5
Entrada 3 1
Proceso 20 4
Salida 6 0
Retroalimentacion 5 0
Comercial y de Servicios 23 7
Entrada 1 3
Proceso 10 3
Salida 8 0
Retroalimentacion 4 1
Investigacion y Desarrollo 3 5
Sistemas de informacién 14 2
Talento humano 42 13
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Planeacion y seleccion

Compensaciones
Desarrollo
Evaluacion

Relaciones con el personal

Salud ocupacional

17 8
4 0
2 3
2 1

10 1
7 0

Fuente: Autor.
6.5. Diagnostico de fortalezas y debilidades priorizadas.

El diagnostico de fortalezas y debilidades priorizadas se obtuvo usando la herramienta de

Excel Diagnostico Interno de Ladrillera EI Diamante desarrollada por el propietario y empleados

junto al autor del proyecto quienes calificaron y dieron peso a cada factor segun el area evaluada.

Tabla 36. Indicadores y recomendaciones por area Ladrillera El Diamante

Area

Indicador

Recomendacién

Administracion

Hay administracion estratégica
Hay planeacion eficaz

Hay juntas o comités de planificacion
Hay objetivos y metas

Objetivos y metas son faciles de medir
Se comunican objetivos y metas

Hay estrategias para cumplir objetivos
Hay y se ejecuta plan estratégico

La empresa se encuentra legalmente
constituida

Esta registrada ante entidades
correspondientes

Hay estructura organizacional

Estructura organizacional apropiada

Hay objetivos, funciones,
responsabilidades y perfil de cargos

Hay descripcion de cargos y funciones

Existen comités, comisiones, grupos o
juntas de trabajo en la organizacién

Hay métodos y procedimientos
establecidos

Se delega autoridad de manera
adecuada

Es importante que todo el personal tenga objetivos en comin a
medio y largo plazo y que haya reglas para cumplirlos

Guia para tomar decisiones coherentes con metas y estrategias

Se define direccion de la empresa, conocer como se trabaja y si se
consiguen los objetivos de la organizacion.

Establecer objetivos y metas establecen un curso a seguir, sirven de
motivacion y para que los empleados aumenten su eficiencia

Los objetivos faciles de medir permiten evaluar resultados y medir
la eficacia o productividad.

La comunicacion de objetivos y metas fomenta participacion y
compromiso de las personas que forman la organizacion

Las estrategias definen plan de trabajo y permiten estimular al
personal en el crecimiento de la organizacion

El Plan Estratégico direcciona la empresa y genera participacion
activa del personal para lograr objetivos.

Una empresa legalizada da la identidad y seriedad que se requiere
para hacer negocios; refleja cumplimiento de sus obligaciones y
confianza hacia todos sus clientes

Constituirse legalmente permite ser reconocida, sujeto de crédito,
emitir comprobantes de pago y producir, comercializar y
promocionar los productos con autoridad y sin restricciones.

La estructura organizacional identifica el talento que necesita la
empresa y asegura recursos humanos para alcanzar metas.

Da guia y claridad a problemas de recursos humanos, mejora la
eficiencia operativa, distribucion de autoridad y promociones.

El anélisis de cargos deduce, analiza y desarrolla datos
ocupacionales como cargos, cualidades y caracteristicas, que sirven
para orientacion profesional, evaluacién de salarios, uso de
trabajadores y otras practicas de personal.

Un empleado nuevo debe saber qué se espera de él y cuando hay
problemas el personal debe conocer sus funciones.

Son importante los grupos en la empresa para mediar en los
conflictos entre empresa y trabajadores.

El manual de procesos incluye estamentos, politicas, normas y
condiciones para el correcto funcionamiento de la empresa.

Influir sobre las personas para que cambien su conducta es mas
efectivo que mandarlas, puesto que las 6rdenes corren el riesgo que
no sean obedecidas, lo que debilita la autoridad existente.
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Se permite la participacion e iniciativa
del personal

Se toman decisiones de manera
adecuada

Hay indicadores de gestién
Hay mecanismos de control

Se usan TIC para control

Valorar al personal es elemento clave para la productividad porque
se sienten reconocidos y motivados

Hay reconocimiento y respeto hacia los lideres por parte del equipo
cuando los resultados son los esperados.

Lo que no se mide no se puede controlar, y lo que no se controla no
se puede gestionar.

Los mecanismo de control permiten procesos correctos

Las TIC permiten integrar en espacios virtuales todas las actividades
necesarias del dia a dia de la empresa

Marketing

Sus productos tienen marca

La empresa ofrece productos y
servicios que se caracterizan por su
calidad

La empresa conoce sus productos mas
rentables y deficitarios

Conoce el ciclo de vida de sus
productos y diversifica

La empresa cuenta con productos
competitivos tecnoldgicamente

Los precios de los productos se
establecen de manera adecuada

La empresa emplea estrategias de
fijacion de precios

Tiene como estrategia establecer los
precios de la competencia

Establece precios por encima de la
competencia

Los precios de los productos son
percibidos justos por los clientes

La empresa hace investigaciones de
mercado

La empresa tiene definido su mercado

La empresa conoce su competencia

La empresa conoce sus principales
clientes

La importancia de la marca se manifiesta cuando un consumidor
necesita satisfacer su necesidad, no s6lo busca el producto necesario
sino que busca la mejor calidad posible. La calidad esta representada
en la marca.

La calidad de los productos permite satisfacer al cliente y mejorar la
percepcion sobre la organizacion. Proporciona ventaja competitiva.

Conocer los productos mas rentables y deficitarios permite plantear
estrategias para mejorar las ventas

Conocer el ciclo de vida permite disefiar la estrategia mas eficaz
para alargar su vida en un mercado cambiante y rapido.

La tecnologia posibilita que la empresa sea viable en el mercado del
permitirle satisfacer, mediante una fabricacion eficaz y eficiente, los
segmentos escogidos de la demanda.

Establecer el precio es de suma importancia, pues influye mas en la
percepcion del cliente. No se debe olvidar a qué tipo de mercado se
orienta el producto. Se debe establecer un precio que cubra los
costos y obtener un beneficio modesto.

Establece directrices y limites para: 1) fijacion del precio inicial y 2)
fijacion del precio a lo largo del ciclo de vida del producto.

La idea de ésta estrategia es transmitir una imagen de calidad o
exclusividad al diferenciarse de los competidores con precios
inferiores.

Si el producto ofrece beneficios genuino y hay clientes dispuestos
que lo interpretan como indicativo de alta calidad

El cliente percibe mayor valor cuando hay mas beneficios asociados
a la compra.

Proporciona informacion necesaria y real expresada en términos
precisos para la solucién de problemas conociendo mercado
potencial, producto a fabricar, sistema de ventas y caracteristicas del
cliente.

Permite definir medios de comunicacion, canales de distribucion y
satisfacer eficientemente el mercado

La competencia sirve de comparativo para ubicar donde esta, qué
puede mejorar, qué debe cambiar o dejar de hacer e innovar.

Es importante identificar gustos y patrones de clientes para cuidar y
fortalecer su relacion y ofrecer productos acordes a sus necesidades.
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La empresa se encarga de la venta y
distribucion de sus productos

La empresa usa canal nivel 0

La empresa usa canal nivel 1

La empresa usa canal nivel 2

La empresa usa canal nivel 3

Hay eficaces medios de distribucion

Se hace revisién constante de venta de
productos existentes

La empresa cuenta con un nombre

La empresa cuenta con una estrategia
de promocidn y publicidad

Hace publicidad a su producto

La empresa cuenta con aviso
publicitario

Usa letreros, paneles, carteles, afiches,
folletos, catdlogos, volantes, tarjetas de
presentacion, etc.

Hace publicidad en medios como
televisién o radio

Hace publicidad directa con los
clientes por teléfono o correo

La empresa hace uso de redes sociales
como estrategia de marketing

Comercializa dos 0 mas productos por
un precio especial

Son eficientes mercadotecnia,
planeacion y estrategias de ventas

Permite mayor control sobre productos o venta, asegura que sean
entregados en buenas condiciones y ofrecer buen servicio al cliente.

La ventaja de este canal permite mayor control sobre productos o
venta y asegura que sean entregados en buenas condiciones y
ofrecer buen servicio al cliente.

El productor cuenta con fuerza de ventas que hace contacto con
minoristas

Canal para distribuir productos de gran demanda, porque los
fabricantes no tienen la capacidad de hacer llegar sus productos al
mercado consumidor, ni a detallistas.

Las funciones de marketing pasan a intermediarios, se reducen
requerimientos de capital

Es importante tener medios de distribucion segun necesidades y
deseos de clientes para generar su satisfaccion

La revision de ventas permite conocer frecuencias para plantear
estrategias para mejorar su nivel de ventas

EI nombre puede ser un gran aliado, actuando como pieza clave en
las actividades de difusién y promocién

Ayudan a utilizar las habilidades de empleados y grupos de interés
con enfoque creativo para ventas y servicio al cliente.

La importancia de la publicidad es convertir a un producto, un
objeto, un bien o un servicio en algo que se distingue del resto y que
busca llegar a un determinado tipo de publico.

Vender se logra mediante un buen anuncio con un mensaje directo
dirigido a una audiencia.

Funcionan para promocionar y ganar clientes en el area local.
Asegurar que sean claros, atractivos y gancho para atraer clientes.

La publicidad en medios de comunicacion, garantiza conocimiento
masivo del producto, brinda al cliente potencial, tranquilidad sobre
origen y confianza del producto.

La publicidad directa da resultados rapidos y a corto plazo

El marketing digital es la forma en que el cliente se informa y toma
decisiones de compra. Redes Sociales ayudan a amplificar los
mensajes y contenido.

Ofrecer productos a precio especial permite dar a conocer productos
y captar mas clientes

La planificacion permite tener estrategia y plan de marketing para
vender productos mas eficazmente a clientes actuales y potenciales
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La empresa realiza control y registro
sobre las ventas

La empresa realiza ventas de contado

La empresa realiza ventas a crédito

La empresa posee una organizacion de

ventas eficaz

La empresa cuenta con estrategias de
captacion de clientes

La empresa busca y aplica diferentes

conceptos y técnicas de marketing para
lograr fidelizar sus clientes principales

La empresa se caracteriza por su buen

servicio al cliente

Posee la organizacion un buen
posicionamiento en el mercado
respecto a sus competidores

La empresa participa en ferias y
eventos

Obtiene nuevos clientes como
resultado de las ferias en la que
participa

Para saber cuanto podemos vender es necesario conocer de lo que
disponemos para ello. Es aqui donde los sistemas de control de
inventario agarran fuerza

Siempre que nos sea posible, debemos procurar vender al contado,
ya que, de ese modo, podemos obtener rapidamente el dinero
producto de la venta, y asi poder usarlo para producir mas productos
0 comprar mayor mercaderia.

En ocasiones los clientes no cuentan con liquidez para pagar
inmediatamente, por lo que para hacer negocio, se otorga crédito.

La logistica necesaria para llevar adelante las operaciones de
vender, facturar y entregar los pedidos puede ser ineficiente o
incontrolable si no existe una organizacion acorde con las
caracteristicas de la empresa

Las empresas para aumentar ventas y beneficios tienen que emplear
tiempo y recursos para lograr nuevos clientes

Fidelizar al pablico implica conseguir que sean fieles a nuestra
marca, comprando determinados productos frente a la competencia.
Por tanto, la importancia de este término reside en que gracias a las
estrategias asociadas al mismo, las empresas buscan constancia y
frecuencia, y por tanto mas ventas y beneficios.

Se deben capacitar a todo el personal. Todos deben estar motivados
en brindar una buena atencién al cliente, todos deben mostrar
siempre un trato amable y cordial con todos y cada uno de los
clientes para lograr diferenciacion frente a la competencia, que los
clientes vuelvan y que recomienden la empresa con otros clientes

El posicionamiento tiende a situar o posicionar el nombre, la imagen
de un determinado producto en un lugar tal que aparezca ante los
usuarios o consumidores como que reune las mejores caracteristicas
y atributos en la satisfaccion de sus necesidades.

La participacion de las Ferias, ha sido Gtil y de vital importancia,
como herramienta para incrementar el nivel de ventas y buscar
potenciales clientes / compradores en un periodo corto, asimismo
constituye un ambito ideal para exhibir y hacer conocer los
productos que venden una empresa o intentamos colocar al
mercado. Representa una gran oportunidad para conocer la
competencia

La posibilidad de presentarse en la exposiciones o Ferias, si éstas
son bien organizadas pueden generar infinitas posibilidades de
negocios y captacion de clientes

Finanzas

La empresa lleva contabilidad

Llevan los registros contables
manualmente (cuadernos, carpetas,
libros contables, etc.)

Llevan un registro contable
sistematizado (programa contable,
archivo en Excel, etc.)

Para que una empresa consiga mantener un buen funcionamiento en
sus cuentas y trayectoria financiera debe tener controlados factores
que intervienen en la gestion administrativa y productiva para poder
garantizar estabilidad y continuidad.

La contabilidad es mucho més que unos libros y estados financieros
que se tienen para presentarselos a las diferentes autoridades
administrativas que lo pueden solicitar. Para el pequefio empresario,
la contabilidad es muy importante ya que le permite controlar su
negocio de manera mas eficiente.

Las ventajas que se tienen al usar la contabilidad sistematizada y no
la manual es la facilidad de tener todo mas ordenado y seguro pues
era complicado en otras épocas debido a que sus libros se dafiaban y
perdian tal informacion

es mas rapido mas facil y con mejor calidad y seguridad para la
empresa
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Tiene claridad entre los gastos
personales y los gastos de la empresa

La empresa recibe asesoria en la parte
contable (contador, gerente financiero,
etc.)

La informacién contable de la empresa
se utiliza para la toma de decisiones

Llevan registros de los costos de
fabricacion

Llevan registros de los costos de
distribucién y ventas

Llevan registros de los gastos de
administracion

Llevan registros de los costos de
inventarios de materia prima

Registran los costos de inventarios de
productos en proceso

Llevan registros de los costos de
inventarios de productos terminados

Registran los costos de compra

Registran los costos de produccion

Llevan registros de los costos de
ventas perdidas por faltantes

Para poder administrar un negocio de manera eficaz, primero se
debe saber administrar nuestros propios recursos, separar los
recursos personales de los de la empresa resulta fundamental para
alcanzar las metas y objetivos empresariales, gran cantidad de
empresas en Santander fracasan por la falta de organizacion y
control de los empresarios en sus gastos personales.

Tener un asesor es uno de los factores decisores para que una
empresa sea exitosa, por medio de una buena contabilidad se pueden
medir los resultados de lo que se esta emprendiendo y de las
estrategias que se estan implementando. Ademas por otro lado
permite cumplir con todas las normativas tributarias que se le exigen
a un negocio.

En una organizacion pueden existir varios sistemas de informacion
para propésitos diferentes. La contabilidad es un sistema de
informacion particular, que proporciona informacion acerca de las
consecuencias econdmicas del proceso de transformacion de
materias primas e insumos y su proyeccion para un crecimiento
autosostenible

Es importante tener todos los comprobantes de pago de las facturas,
guardando copias de recibos, facturas, volantes de la tarjeta de
crédito, cheques cancelados, o recibos del pago de arriendo. Son
documentos estandar que respaldan los costos de su empresa.

Es importante tener todos los comprobantes de pago de las facturas,
guardando copias de recibos, facturas, volantes de la tarjeta de
crédito, cheques cancelados, o recibos del pago de arriendo. Son
documentos estandar que respaldan los costos de su empresa.

Es importante tener todos los comprobantes de pago de las facturas,
guardando copias de recibos, facturas, volantes de la tarjeta de
crédito, cheques cancelados, o recibos del pago de arriendo. Son
documentos estandar que respaldan los costos de su empresa.

Es importante tener todos los comprobantes de pago de las facturas,
guardando copias de recibos, facturas, volantes de la tarjeta de
crédito, cheques cancelados o recibos del pago de arriendo. Son
documentos estandar que respaldan los costos de su empresa.

Es importante tener todos los comprobantes de pago de las facturas,
guardando copias de recibos, facturas, volantes de la tarjeta de
crédito, cheques cancelados, o recibos del pago de arriendo. Son
documentos estandar que respaldan los costos de su empresa.

Es importante tener todos los comprobantes de pago de las facturas,
guardando copias de recibos, facturas, volantes de la tarjeta de
crédito, cheques cancelados, o recibos del pago de arriendo. Son
documentos estandar que respaldan los costos de su empresa.

Es importante tener todos los comprobantes de pago de las facturas,
guardando copias de recibos, facturas, volantes de la tarjeta de
crédito, cheques cancelados, o recibos del pago de arriendo. Son
documentos estandar que respaldan los costos de su empresa.

Es importante tener todos los comprobantes de pago de las facturas,
guardando copias de recibos, facturas, volantes de la tarjeta de
crédito, cheques cancelados, o recibos del pago de arriendo. Son
documentos estandar que respaldan los costos de su empresa.

El costo tiene que ser un instrumento de aprovechamiento de los
recursos disponibles en cualquier proceso econémico, y conocerle
facilita el efecto de las decisiones que se presentan con relacion a
nuestros programas Y el aseguramiento de una correcta planificacion
y utilizacién de los recursos materiales y humanos que poseemos.
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Llevan registros de los costos de
almacenamiento

Llevan registros historicos para
determinar el comportamiento de los
costos

Cuenta con un sistema de costos por
lotes o por pedidos especificos

Cuenta con un sistema de costeo por
procesos

La empresa posee suficiente capital de
trabajo

Establecen un margen para la
rentabilidad que esperan

Se tiene claro el punto de equilibrio de
la empresa

Esta denominacion se refiere a los costes debidos al nivel de stock
de cada uno de los productos de inventario, por ello también se les
denomina costes de posesion de inventario. Los costes a los que
aludimos, son los que incrementan o varian segun el nimero de
unidades de cada producto que se mantengan en el almacén. Otro
factor importante que interviene en este tipo de costes es el factor
tiempo, ya que el nivel de stock de cada producto varia con él.

Es importante para todo empresario conocer y analizar los costos de
un producto o servicio, porque proporciona la informacion necesaria
para el planeamiento institucional, el estudio de alternativas, la toma
de decisiones o medidas que eviten la actuacién negativa de los
factores que generan desviaciones entre los costos reales y los
planificados y el ejercicio de las funciones de control y evolucidon de
la gestion. Desde un punto de vista gerencial, el conocimiento y
analisis de los costos, suministra la informacion de retorno
(retroalimentacidn), es posible medir el comportamiento sobre la
eficiencia y la eficacia de la institucion y sus dependencias,
permitiendo las decisiones administrativas.

Es un sistema de acumulacion de costos de acuerdo a las
especificaciones de los clientes 0 en algunos casos para ser llevados
al almacén de productos terminados, en el cual los costos que
intervienen en el proceso de produccién de una cantidad especifica o
definida de productos se acumulan o recopilan sucesivamente por
sus elementos (materiales directos, mano de obra directa y costos
indirectos), los cuales se cargan a una orden de trabajo, fabricacion
0 produccidn, sin importar los periodos de tiempo que implica. Su
principal objetivo es determinar el costo unitario.

El costeo por procesos, se utiliza un proceso continuo, teniendo
como resultado un volumen alto de unidades de produccidn, iguales
o similares. A pesar de que es dificil determinar los costos en este
proceso, la forma de realizar el costeo implica simplemente realizar
el céalculo de costo promedio por unidad la cual se divide en tres
etapas: primero se realiza la medicion de la produccion obtenida en
el periodo, segundo se miden los costos incurridos en el periodo y
tercero calcular el costo promedio total repartido a lo largo de toda
la produccidn.

Econémicamente hablando, capital es la cantidad de recursos,
bienes y valores disponibles para satisfacer una necesidad o llevar a
cabo una actividad definida. Estos recursos, bienes y valores pueden
generar una ganancia particular denominada renta. La empresa para
poder operar, requiere de recursos para cubrir necesidades de
insumos, materia prima, mano de obra, reposicién de activos fijos,
etc. Estos recursos deben estar disponibles a corto plazo para cubrir
las necesidades de la empresa a tiempo.

El margen de contribucion permite determinar cuénto esta
contribuyendo un determinado producto a la empresa. Permite
identificar en qué medida es rentable seguir con la produccion de
ese articulo. EI margen de contribucion es el la diferencia entre el
precio de venta menos los costos variables.

La determinacion del punto de equilibrio es uno de los elementos
centrales en cualquier tipo de negocio pues permite determinar el
nivel de ventas necesario para cubrir los costos totales o, en otras
palabras, el nivel de ingresos que cubre los costos fijos y los costos
variables.
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Mide su rentabilidad con indicadores
financieros

La informacién financiera y contable
es oportuna y confiable

Se realiza planeacion y control
financiero

En la empresa la gerencia se preocupa
por la gestion financiera

La empresa posee un gerente
financiero o alguien capacitado en el
area de finanzas

Realiza la empresa algun tipo de
analisis financiero

La empresa tiene facil acceso a
financiacion

La empresa cuenta con fuentes de
financiacion (familiar, cooperativas,
bancos, etc.)

Conocer por qué la empresa esta en la situacion que se encuentra,
sea buena o0 mala, es importante para asi mismo poder proyectar
soluciones o alternativas para enfrentar los problemas surgidos, o
para idear estrategias encaminadas a aprovechar los aspectos
positivos.

Existe un gran nimero de indicadores y razones financieras que
permiten realizar un completo y exhaustivo analisis de una empresa.
En toda administracién de una empresa, es importante y necesaria la
informacion financiera ya que es la base para una buena decision,
para que la decision que se tome sea suficiente y oportuna. El
analisis financiero tiene como objetivo de obtener conclusiones
acerca del futuro del desarrollo de la actividad de la empresa, en el
cual se basa con la toda la informacion que presenta el estado
financiero y requiere de una habilidad analitica.

La importancia que tiene para las empresas actuales una eficiente
administracidn financiera depende en gran parte de la planeacion
financiera que debe hacerse sobre bases de conocimiento financieros
y de administracion que permitan el logro de los objetivos y metas
de las organizaciones o empresas. Cuando se habla de
administracion nos referimos al hecho o arte de dirigir los diferentes
procesos para que se realicen bajo criterios de planeacion, direccion,
control.

La funcion financiera debe tener un mismo nivel que el area
produccidn y que el rea comercializacion. Dicho nivel debe
depender del maximo nivel de la empresa, es decir del Directorio o
Gerencia General. Es importante tener bien en claro que es mayor la
importancia de la funcion del Gerente Financiero cuando hay
excesos de disponibilidades y no cuando hay falta de las mismas.
Porque si el gerente financiero hace una buena distribucion de los
recursos disponibles en las épocas en que hay excesos de las
disponibilidades seguramente en épocas de pocos recursos se veran
los resultados.

Las empresas para ser competitivas en el mundo de hoy, necesitan
contar con una buena organizacion y administracion de los recursos
disponibles; la administracion financiera es la encargada de hacer
buen uso de tales recursos, tomar decisiones que afectan a la
empresa positiva o negativamente.

Sin el andlisis financiero no es posible hacer un diagndstico actual
de la empresa, y sin ello no habra pauta para sefialar un derrotero a
seguir en el futuro. Muchos de los problemas de la empresa se
pueden anticipar interpretando la informacion contable, pues esta
refleja cada sintoma negativo o positivo que vaya presentando la
empresa en la medida en que se van sucediendo los hechos
econémicos.

Los bancos no tienen como politica ni como cultura el apoyar a los
pequefios empresarios. Cuando se presentan un proyecto a un banco,
lo primero que solicitan es un aval que les garantice hasta el doble
de lo que requiere el proyecto de inversion, requisitos que para una
persona de bajos recursos es imposible cumplir. Resulta
fundamental contar con un buen respaldo y vida crediticia personal
que permita acceder a créditos.

Afortunadamente, el estado se ha dado cuenta que la mejor forma de
solucionar el problema de desempleo, no es darle empleo a cada
colombiano, sino el darle las herramientas para que este se auto
emplee, o para que en lugar de ser un buscador de empleo sea un
generador de empleo.

El estado parece que por fin ha entendido que la Gnica forma de
generar crecimiento econémico es mediante el desarrollo de
proyectos productivos. Por esta razén ofrece diversas alternativas de
capital semilla para la creacion y el fortalecimiento de las empresas
ya constituidas.
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La empresa tiene la posibilidad de
obtener el capital que requiere a corto
plazo

La empresa tiene la posibilidad de
obtener el capital que requiere a largo
plazo a través del endeudamiento o de
valores

La capacidad de endeudamiento que
tiene la empresa es util para sostener la
estructura operativa y los proyectos de
inversion

La rotacion de cartera tiene un
comportamiento satisfactorio para la
empresa

La empresa realiza planes de
presupuestos de ingresos y egresos

la empresa realiza planes de inversion

La compafiia mantiene relaciones con
sus inversionistas y con sus accionistas

Una herramienta mas Util para la determinacion de sus necesidades
de capital de trabajo es el ciclo de funcionamiento. El ciclo de
trabajo analizan las cuentas por cobrar, inventarios y cuentas por
ciclos en términos de dias.

Las lineas de crédito no se dan a menudo por los bancos para nuevos
negocios. Sin embargo, si su nuevo negocio esta bien capitalizado
por la equidad y tiene una buena garantia, su negocio puede calificar
para uno. Una linea de crédito le permite pedir prestado fondos a
corto plazo las necesidades que puedan surgir.

A través de los financiamientos, se les brinda la posibilidad a las
empresas, de mantener una economia estable y eficiente, seguir sus
actividades comerciales lo que hace un mayor aporte al sector
econdémico en el cual participan

Toda empresa puede estar mas 0 menos apalancada pero no existe
un nivel exacto de endeudamiento ya que cada caso es Unico y cada
tipo de actividad demanda un volumen determinado de deuda segln
sus caracteristicas.

El control del endeudamiento es primordial a la hora de gestionar
una sociedad por lo que se precisan herramientas concretas que
midan su volumen, calidad, retornabilidad, coste y vencimiento para
que la gestion de estos pasivos no pase factura a corto, medio o
largo plazo.

La gestion de cartera debe ser una politica de primero orden en la
empresa. De la eficiencia con que se administre depende el
aprovechamiento de los recursos de la empresa. La rotacion de
cartera es un indicador financiero que determina el tiempo en que
las cuentas por cobrar toman en convertirse en efectivo.

La cartera es una de las variables mas importantes que tiene una
empresa para administrar su capital de trabajo. De la eficiencia
como administre la cartera, el capital de trabajo y la liquidez de la
empresa mejoran 0 empeoran.

No tener un presupuesto implica improvisar ante las diferentes
situaciones a las que las empresas tendran que enfrentarse. El contar
con un presupuesto de ingresos y egresos le permitira a la direccion
de la empresa tener una prevision, con vistas al futuro, de las
operaciones que tendran lugar a lo largo de un periodo de tiempo y
los resultados que se esperan conseguir; permitiéndole tomar las
decisiones mas acertadas en cada momento. De igual manera
permite adoptar medidas y tomar accidn con suficiente anticipacion.

Un plan de inversion es un documento que plasma, de manera
ordenada, la manera como se invertira un capital en el negocio. El
objetivo del mismo, el mercado potencial, la competencia que
enfrentamos, nuestros valores agregados y los productos o servicios
que nuestra empresa aportara.

En él también se plasma la inversion inicial y cdmo vamos a
financiarla, asi como la forma como pensamos posicionarnos en
nuestro mercado objetivo.

Una empresa debe siempre actuar para los intereses de los
accionistas asegurandose que sus decisiones hacen aumentar el valor
de las acciones. Los accionistas no tienen voz y ni voto en la gestion
del dia a dia de una empresa, pero su presencia colectiva como
propietarios ejerce presion constante en la gestion de la empresa.

Produccién

La empresa realiza evaluaciones para
elegir el proveedor mas adecuado

Una vez seleccionado el proveedor, es necesario asegurar que las
expectativas apuntadas inicialmente se mantengan a lo largo del
tiempo. El primer paso para realizar la evaluacion de proveedores es
definir los criterios que van a ser tenidos en cuenta. La evaluacion
debe incluir los siguientes criterios: Calidad y fiabilidad de
suministros, flexibilidad de proveedor e informacion,
competitividad
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Cuenta la empresa con personal
especializado en el area de produccion
debidamente capacitado y motivado

La empresa almacena los insumos o
materias primas

Existen en la empresa técnicas para el
control de los inventarios de los
insumos o0 materias primas

Tiene definidos los procesos para
realizar los productos

La empresa tiene un manual de
procesos

Realiza la empresa pronostico de
ventas, para programar sus Servicios y
pedir productos

La empresa realiza el proceso de
disefio del producto

La empresa tiene establecido un lugar
especifico para realizar el disefio del
producto

Realizan premuestra, muestra y
prototipo del producto

La capacitacion como aprendizaje continuo es un proceso
sistematico para ensefiar u optimizar las habilidades de las personas
en todos los niveles de la empresa. La relacion entre la capacitacion
y la productividad es importante ya que mientras mas capacitado
este un empleado mejor sabra manejar los recursos con los que
cuenta.

Las instalaciones, el equipo y técnicas de almacenamiento varian
mucho dependiendo de la naturaleza del material que se manejara.
Para disefiar un sistema de almacenaje y resolver los problemas
correspondientes es necesario tomar en consideracion las
caracteristicas del material como su tamafio, peso, durabilidad, vida
en anaqueles, tamafio de los lotes y aspectos econémicos.

Proveer o distribuir adecuadamente los materiales necesarios a la
empresa, colocandolos a disposicion en el momento indicado para
asi evitar aumentos de costos perdidos de los mismos, permitiendo
satisfacer correctamente las necesidades reales de la empresa a las
cuales debe permanecer constantemente adaptado. Por lo tanto la
gestion de inventarios debe ser atentamente controlada y vigilada.

El proceso productivo lo podemos definir como el conjunto o
combinacidn de factores que vas a utilizar en tu empresa para
producir bienes o prestar servicios. Esos factores pueden ser, por
ejemplo, personas, maquinas, herramientas o procesos de direccion.
Elegiras un proceso productivo u otro en funcidn del tipo de
producto o servicio que vayas a producir/ prestar y con el objetivo
general de hacerlo en el minimo tiempo y al menor coste.

La elaboracion de Manuales de Procedimientos dentro de la
institucion o empresa es una funcion de los directores, gerentes y
demas personas con autoridad para la toma de decisiones,
conducentes a mantener bien informados a los colaboradores sobre
la forma de realizar las tareas de su competencia y evitar asf,
confusiones a la hora de llevar a cabo sus funciones, pero sirven, a
la vez, como un instrumento de rendicién de cuenta acerca de queé,
cémo, cuando y dénde se ejecutan las labores que son
responsabilidad de cada funcionario.

Con la base de las ventas anticipadas se planea la cantidad necesaria
de capital de trabajo, la utilizacion de la planta y las instalaciones de
almacenaje. También dependen de éstos prondsticos el calendario de
produccidn, la contratacion de operarios fabriles y la compra de
materias primas

Las expectativas con respecto al disefio de un producto son altas y
masivas; es la certeza de que los productos son buenos por dentro y
por fuera y que la empresa pensé como simplificarlos, hacerlos mas
intuitivos, elegantes, faciles de usar.

Disponer de un lugar dentro de la empresa para el disefio y
elaboracidn de prototipos, resulta fundamental para las proyecciones
de crecimiento econémico, ya que permite conocer las tendencias y
anticiparse a la competencia. De igual manera fomenta con mayor
fortaleza la innovacion.

Absolutamente todo lo que usamos a diario ha contado previamente
con un prototipo. Un modelo previo a la comercializacion del
producto que se crea para poder probarlo. Sin estos prototipos no
podrian hacerse las pruebas pertinentes para poder detectar posibles
errores de disefio o de fabricacion. Por este motivo, los prototipos
son realmente importantes, pues mucho antes de ser aprobados para
su venta y antes de recibir certificados de calidad y demas, estos
modelos iniciales abren el camino para mejorar el producto final y
evitar posibles problemas posteriores.
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Los productos cuentan con un
empaque especial

Tiene su producto caracteristicas
distintivas con respecto a la
competencia

Realizan simulacion del proceso de
fabricacion

Tiene establecidos los tiempos
estandar para realizar cada producto

Realiza la empresa procedimientos y
técnicas para garantizar la calidad de
los productos y los servicios que ofrece
a sus clientes

Cuenta con la maquinaria suficiente
para realizar la produccion

Se encuentran adecuadamente
distribuidas las instalaciones, de
manera tal que se aprovechan los
espacios y se reducen los tiempos, para
la ejecucion del producto

Las instalaciones, el equipo, la
magquinaria y las oficinas estan en
buenas condiciones

El empaque es el recipiente o la envoltura de un producto que tiene
la finalidad de contener, envolver y proteger el nicleo del producto,
asi como facilitar su manipulacion, transporte y almacenamiento.
Pero ademas de estas funciones, el empaque cumple un papel
importante en la promocion del producto, ya que permite hacerlo
mas atractivo, diferenciarlo de los demas productos de la
competencia, y hacerle publicidad adicional.

Valor agregado o valor afiadido en términos de marketing es una
caracteristica o servicio extra que se le da a un producto o servicio,
con el fin de darle un mayor valor comercial; generalmente se trata
de una caracteristica o servicio poco comun, o poco usado por los
competidores y que aporta cierta diferenciacién a un producto o
empresa.

La simulacion de procesos es una de las mas grandes herramientas
de la ingenieria industrial, la cual se utiliza para representar un
proceso mediante otro que lo hace mucho mas simple y entendible.
La Simulacion es una de las herramientas mas importantes y mas
interdisciplinarias. El usuario define la estructura del sistema que
quiere simular. Una corrida del programa de simulacién
correspondiente le dice cudl serd el comportamiento dindmico de su
empresa o de la maquina que esta disefiando.

Contar con un estudio de tiempos es muy importante en la
productividad de cualquier empresa ya sea de productos o servicios.
Con éste se pueden determinar los estdndares de tiempo para la
planeacién, calcular costos, programar, contratar, evaluar la
productividad, establecer planes de pago, entre otras actividades por
lo que, cualquier empresa que busque un alto nivel competitivo debe
centrar su atencion en las técnicas de estudio de tiempos, y tener la
capacidad de seleccionar la técnica adecuada para analizar la
actividad seleccionada.

La calidad permite el desarrollo de una estrategia anticipada que
asegure que los productos y servicios que se crean y prestan tengan
la capacidad de satisfacer las necesidades y expectativas de los
clientes. Un plan de calidad comprende la identificacion,
clasificacion y ponderacion de las caracteristicas de calidad, del
mismo modo que contempla los objetivos, requisitos y restricciones
de la misma.

Se llama méaquina a todo instrumento inventado por el hombre para
auxiliar su trabajo; y se llama maquinaria a toda combinacion de
instrumentos que bajo la direccion del hombre desarrollan
considerables fuerzas. Las maquinas en general, le sirven el hombre
para la produccidn, estos aparatos permiten conocer los efectos de
las fuerzas de potencia, roce, peso y resistencia, asi como sus
movimientos; para modificar, transformar, transmitir y gastar
materias primas con la debida oportunidad y la conveniente
celeridad, a fin de que den el resultado apetecido, pues aunque
carecen de voluntad, de inteligencia y de destreza, funcionan con
mayor ajuste, regularidad y precision.

El éxito de una buen disefio en plantas industriales depende de
lograr combinar la mano de obra, los materiales y el transporte de
éstos dentro de las instalaciones de una manera eficiente, es decir si
se tiene la ordenacidn de las areas de trabajo y del equipo que sea la
mas economica y que sea a la vez la mas segura y satisfactoria para
los empleados, de tal manera que se contribuya a un proceso
productivo eficaz que se vera reflejado en el costo de la produccion.

Las instalaciones fisicas, los equipos y la maquinaria tienen enorme
importancia para desempefiar el trabajo de forma eficiente, es de
recordar que el ambiente fisico influye en el estado de animo, la
fatiga y la facilidad del proceso, por eso hay que asegurar que las
instalaciones de la empresa cumplan con las normas minimas de
seguridad y ergonomia.
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Se elaboran programas de
mantenimiento de equipos

Los recursos, equipos y mercados
estan ubicados en forma estratégica

La empresa posee equipos y
herramientas tecnoldgicas para el
proceso productivo

La empresa conoce el sistema de
produccién predominante

La empresa fabrica productos para
almacenar

La empresa fabrica productos bajo
pedido

La empresa almacena productos en
proceso

Existen en la empresa técnicas para el
control de los inventarios de los
productos en proceso

La empresa realiza el proceso de
reciclaje

La empresa tiene procesos para la
disposicion de los residuos que genera

La empresa almacena productos
terminados

Mantenimiento son todas las actividades que deben ser desarrolladas
en orden légico, con el propdsito de conservar en condiciones de
funcionamiento seguro, eficiente y econémico los equipos de
produccidn, herramientas y demas propiedades fisicas de las
diferentes instalaciones de una empresa.

Dentro del planteamiento de la Estrategia, se describe como se
lograran los objetivos generales de manera eficaz y correcta, es decir
qué acciones de intervencion ayudaran a la organizacién a cumplir
con su Misién y organizando para cada estrategia planes y
presupuestos,

tan detallados como sea necesario.

El cambio tecnolégico -definido, como la mejora en la formulacion
de procesos para combinar las materias primas- es una fuerza
esencial para el crecimiento econémico que incentiva la continuidad
en la acumulacion de capital. En conjunto, la acumulacion de capital
y el cambio tecnoldgico son los responsables de gran parte del
incremento en el producto obtenido por hora trabajada.

Un sistema de produccion le otorga a una organizacion una
estructura que facilita la descripcion y ejecucion de un proceso
productivo, lo que implica facilidad para definir reglas, mecanismos,
estrategia de control para resolver conflictos.

Se debe almacenar para coordinar desequilibrios entre oferta'y
demanda. La calidad del servicio al cliente, existencia de todos los
productos demandados, genera incremento de ventas.

La produccion bajo pedido es utilizada por la empresa que produce
después de recibir un pedido de sus productos. Sélo después del
contrato de un determinado producto, la empresa lo elabora. En
primer lugar, el producto se ofrece al mercado. Cuando se recibe el
pedido, el plan ofrecido para la cotizacion del cliente es utilizado
para hacer un analisis mas detallado del trabajo que se realizara.

Existen productos cuya demanda ya incierta, presenta caracter
estacional. Para minimizar sus costes es preciso producirlos durante
todo el afio; pero exigen la disposicion de grandes volimenes de
almacenamiento, sobre todo de productos en proceso. Estos
volimenes pueden ser proporcionados tanto por el sistema
productivo como por el sistema de distribucion.

Los objetivos fundamentales de la gestion de inventarios de
productos en procesos son: reducir al minimo posible los niveles de
existencias y asegurar la disponibilidad de existencias en el
momento justo.

Reciclar o el reciclaje es un acto de suma importancia para la
sociedad ya que el mismo supone la reutilizacion de elementos y
objetos de distinto tipo que de otro modo serian desechados,
contribuyendo a formar mas cantidad de basura y, en Gltima
instancia, dafiando continuamente el planeta.

Definir procesos para la disposicién de residuos permite forjar un
habito entre todos los integrantes de una organizacion, de esta
manera sera mas facil contribuir en el cuidado del planeta y de la
sociedad.

El sistema de almacenamiento tiene dos funciones primordiales: el
mantenimiento de inventarios (almacenamiento) y el manejo de
mercancias. El manejo de mercancias comprende todas las
actividades de carga y descarga, y el traslado del producto a las
diferentes zonas del almacén y a la zona de preparacion de pedidos.
Por su parte, el almacenamiento es simplemente la acumulacién de
mercancias durante un periodo de tiempo.
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Existen en la empresa técnicas para el
control de los inventarios de los
productos terminados que se
comercializan

La empresa cuenta con un lugar de
almacenamiento

La empresa se encarga de distribuir los
productos

Se realizan programas de distribucion

La empresa utiliza medios de
distribucién como camiones, carros 0
motos

Cuenta la empresa con un personal
altamente capacitado y especializado
para ofrecer un servicio excelente

Se lleva a cabo el proceso de
retroalimentacion para los procesos
productivos

Tiene claridad de qué entidades estan
pendientes de su empresa

Coémo es la relacion con los grupos que
regulan el funcionamiento de su
empresa

Los objetivos fundamentales de la gestion de inventarios de
producto terminado son: reducir al minimo posible los niveles de
existencias y asegurar la disponibilidad de existencias en el
momento justo.

La eleccidn de la ubicacion en el almacén y del tiempo de
almacenamiento depende de los objetivos marcados para el mismo.
Dentro del almacén, las actividades de traslado almacenamiento son
repetitivas y analogas a las actividades de traslado-almacenamiento
que se realizan entre los diferentes niveles del canal de distribucién.
Por ello, el sistema de almacenamiento es en muchos sentidos, un
sistema de distribucion a nivel inferior. La identificacion de las
principales actividades del sistema ayuda a tener una comprension
global del mismo, proporcionando, ademas, una base para generar
disefios alternativos.

Para distribuir los productos, en primer lugar se debe determinar el
tipo de canal que se va a utilizar para distribuirlos y, en segundo
lugar, seleccionar las plazas o puntos de venta en donde se va a
ofrecer o vender.

El canal de distribucidn es el camino seguido por la propiedad del
producto en su movimiento desde el fabricante hasta el consumidor
final. Sin la existencia de esto las empresas e industrias caerian en
un enorme caos de la distribucion y no podrian realizar las
actividades que hoy en dia son muy comunes.

No olvidemos que muchas veces el lugar de produccién no es el
lugar de consumo y por lo tanto los canales facilitan la Ilegada de
los productos al consumidor final. En la organizacion de este
servicio juega un papel fundamental el area comercial, ya que es
quien se encarga de las ventas y por ende de la distribucion de la
mercancia. La logistica entonces se convierte en uno de los factores
mas importantes de la competitividad, ya que de ella depende el
éxito o fracaso de la comercializacion.

La capacitacion se refiere a los métodos que se usan para
proporcionar a las personas dentro de la empresa las habilidades que
necesitan para realizar su trabajo, esta abarca desde pequefios cursos
sobre terminologia hasta cursos que le permitan al usuario entender
el funcionamiento del sistema nuevo, ya sea teorico o a base de
précticas o mejor ain, combinando los dos.

Este es un proceso que lleva a la mejora continua y con esto a
implantar nuevas formas de trabajo,

Como retroalimentacion se designa el método de control de sistemas
en el cual los resultados obtenidos de una tarea o actividad son
reintroducidos nuevamente en el sistema con el fin de controlar y
optimizar su comportamiento. Como tal, la retroalimentacion se
aplica practicamente a cualquier proceso que involucre mecénicas
semejantes de ajuste y autorregulacion de un sistema. En este
sentido, también se la conoce con el nombre de realimentacidn,
retroaccion o, en inglés, feedback.

La funcion de estas entidades son las de velar por la aplicacion de
normas que regulan la relacién usuario-empresa, esto significa que
los entes reguladores estan para intervenir y regular los precios, los
servicios, regular los mercados, la calidad y el servicio de los
sectores de la economia.

La funcién de estas entidades son las de velar por la aplicacion de
normas que regulan la relacién usuario-empresa, esto significa que
los entes reguladores estan para intervenir y regular los precios, los
servicios, regular los mercados, la calidad y el servicio de los
sectores de la economia.
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Pertenece a alguna asociacion

Le ha contribuido positivamente al
area de produccion de su empresa
pertenecer a esta asociacion

El papel de las asociaciones toma vital importancia de cara al apoyo
a las empresas, de un modo mas econémico. En primer lugar, la
informacion necesaria para el acceso a la financiacién (acceso al
crédito, tipos de interés, entidades financieras mas implicadas con
los nuevos proyectos), acceso a ayudas de organismos, planes de
formacion gratuitos para el autoempleo, acuerdos y convenios con
centros donde poder seleccionar personal en practicas o formacion,
en escuelas de negocios, etc. Pero sobretodo en muchas ocasiones el
apoyo, el animo y ofrecer instalaciones que al principio pueden ser
muy necesarias para empezar el proyectos, llevar a cabo las
primeras reuniones etc. En general, participacion en proyectos de los
que se pueden beneficiar las empresas asociadas.

El papel de las asociaciones toma vital importancia de cara al apoyo
a las empresas, de un modo méas econémico. En primer lugar, la
informacion necesaria para el acceso a la financiacion (acceso al
crédito, tipos de interés, entidades financieras mas implicadas con
los nuevos proyectos), acceso a subvenciones y ayudas de
organismos, planes de formacidn gratuitos para el autoempleo,
acuerdos y convenios con centros donde poder seleccionar personal
en préacticas o formacion, en escuelas de negocios, etc.

Comercial y de
Servicios

La empresa realiza evaluaciones para
elegir el proveedor mas adecuado

Cuenta la empresa con personal
especializado en el area de
comercializacion y prestacion de
servicios

Realiza la empresa procedimientos y
técnicas para evaluar la calidad de los
productos comprados

Existen en la empresa técnicas para el
control de los inventarios de los
productos comprados

Tiene definidos los procesos para
comercializar y/o prestar el servicio

Una vez seleccionado el proveedor, es necesario asegurar que las
expectativas apuntadas inicialmente se mantengan a lo largo del
tiempo. El primer paso para realizar la evaluacion de proveedores es
definir los criterios que van a ser tenidos en cuenta. La evaluacion
debe incluir los siguientes criterios: calidad y fiabilidad de
suministros, flexibilidad de proveedor e informacion,
competitividad

La capacitacion como aprendizaje continuo es un proceso
sistematico para ensefiar u optimizar las habilidades de las personas
en todos los niveles de la empresa. La relacion entre la capacitacion
y la productividad es importante ya que mientras mas capacitado
este un empleado mejor sabrd manejar los recursos con los que
cuenta.

La calidad permite el desarrollo de una estrategia anticipada que
asegure que los productos y servicios que se crean y prestan tengan
la capacidad de satisfacer las necesidades y expectativas de los
clientes. Un plan de calidad comprende la identificacion,
clasificacion y ponderacion de las caracteristicas de calidad, del
mismo modo que contempla los objetivos, requisitos y restricciones
de la misma.

Las tareas correspondientes a la administracion de un inventario se
relacionan con la determinacion de los métodos de registro, la
determinacion de los puntos de rotacion, las formas de clasificacion
y el modelo de reinventario determinado por los métodos de control.
Los objetivos fundamentales de la gestion de inventarios de
productos en procesos son: reducir al minimo posible los niveles de
existencias y asegurar la disponibilidad de existencias en el
momento justo.

El proceso productivo lo podemos definir como el conjunto o
combinacidn de factores que se van a utilizar en la empresa para
comercializar bienes. Esos factores pueden ser, por ejemplo,
personas, maquinas, herramientas o procesos de direccion.
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La empresa tiene un manual de
procesos

Realiza la empresa pronostico de
ventas, para programar sus Servicios y
pedir productos

Los productos cuentan con un
empaque especial

Tiene su producto caracteristicas
distintivas con respecto a la
competencia

Realiza la empresa procedimientos y
técnicas para garantizar la calidad de
los servicios que ofrece a sus clientes

Cuenta con el equipo suficiente para
comercializar y/o prestar servicio

Las instalaciones, el equipo, la
maquinaria y las oficinas estan en
buenas condiciones

Se elaboran programas de
mantenimiento de equipos

Los recursos, equipos y mercados
estan ubicados en forma estratégica

La elaboracion de Manuales de Procedimientos dentro de la
institucién o empresa es una funcion de los directores, gerentes y
demas personas con autoridad para la toma de decisiones,
conducentes a mantener bien informados a los colaboradores sobre
la forma de realizar las tareas de su competencia y evitar asf,
confusiones a la hora de llevar a cabo sus funciones, pero sirven, a
la vez, como un instrumento de rendicién de cuenta acerca de queé,
cémo, cuando y dénde se ejecutan las labores que son
responsabilidad de cada funcionario.

El pronéstico de ventas es la base para decidir cuanto gastar en
diversas actividades como publicidad y ventas personales. Con la
base de las ventas anticipadas se planea la cantidad necesaria de
capital de trabajo, la utilizacion de la planta y las instalaciones de
almacenaje. También dependen de éstos prondsticos el calendario de
produccidn, la contratacion de operarios fabriles y la compra de
materias primas

El empaque es el recipiente o la envoltura de un producto que tiene
la finalidad de contener, envolver y proteger el nicleo del producto,
asi como facilitar su manipulacidn, transporte y almacenamiento.
Pero ademas de estas funciones, el empaque cumple un papel
importante en la promocidn del producto, ya que permite hacerlo
mas atractivo, diferenciarlo de los demas productos de la
competencia, y hacerle publicidad adicional.

Valor agregado o valor afiadido en términos de marketing es una
caracteristica o servicio extra que se le da a un producto o servicio,
con el fin de darle un mayor valor comercial; generalmente se trata
de una caracteristica o servicio poco comun, o poco usado por los
competidores y que aporta cierta diferenciacion a un producto o
empresa.

La calidad permite el desarrollo de una estrategia anticipada que
asegure que los productos y servicios que se crean y prestan tengan
la capacidad de satisfacer las necesidades y expectativas de los
clientes. Un plan de calidad comprende la identificacion,
clasificacion y ponderacion de las caracteristicas de calidad, del
mismo modo que contempla los objetivos, requisitos y restricciones
de la misma.

Las instalaciones fisicas, equipos y maquinaria tienen una enorme
importancia para desempefiar el trabajo de forma eficiente. Es de
recordar que el ambiente fisico influye en el estado de animo, la
fatiga y la facilidad del proceso, por eso hay que asegurar que estén
en perfectas condiciones.

Las instalaciones fisicas, equipos y maquinaria tienen una enorme
importancia para desempefiar el trabajo de forma eficiente. Es de
recordar que el ambiente fisico influye en el estado de animo, la
fatiga y la facilidad del proceso, por eso hay que asegurar que las
instalaciones de la empresa cumplan con las normas minimas de
seguridad y ergonomia.

Mantenimiento son todas las actividades que deben ser desarrolladas
en orden logico, con el propdsito de conservar en condiciones de
funcionamiento seguro, eficiente y econémico los equipos de
produccién, herramientas y demas propiedades fisicas de las
diferentes instalaciones de una empresa.

Dentro del planteamiento de la estrategia, se describe cémo se
lograran los objetivos generales de manera eficaz y correcta, es decir
qué acciones de intervencion ayudaran a la organizacion a cumplir
con su misién y organizar para cada estrategia planes y presupuestos
detallados.
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La empresa solicita productos para
almacenar

La empresa solicita productos bajo
pedido

La empresa realiza el proceso de
reciclaje

La empresa tiene procesos para la
disposicion de los residuos que genera

Se encuentran adecuadamente
distribuidas las instalaciones, de
manera tal que se aprovechan los
espacios y se reducen los tiempos, para
la prestacion del servicio

La empresa posee equipos y
herramientas tecnoldgicas para la
prestacion del servicio

La empresa almacena productos

La empresa cuenta con un lugar de
almacenamiento

Se debe almacenar para coordinar desequilibrios entre oferta y
demanda: Escasos son los productos cuya demanda coincide, en
tiempo y cantidad, son su oferta. La calidad del servicio al cliente,
considerada como existencia de todos los productos demandados,
en su punto de venta, genera un incremento de ventas. La bdsqueda
de éste incremento aconseja almacenar los productos cerca de sus
puntos de consumo, reduciendo las demandas insatisfechas que
pudieran producirse por problemas en el transporte, falta de
prevision de los proveedores y otras eventualidades.

La comercializacion bajo pedido, es utilizada por las empresas
comerciales que solamente después de haber recibido un encargo o
pedido de sus productos los pueden despachar. Sélo después del
contrato o encargo de un determinado producto, la empresa lo
elabora. En primer lugar, el producto se ofrece al mercado. Cuando
se recibe el pedido, el plan ofrecido para la cotizacion del cliente es
utilizado para hacer un andlisis méas detallado del trabajo que se
realizara.

Reciclar o el reciclaje es un acto de suma importancia para la
sociedad ya que el mismo supone la reutilizacion de elementos y
objetos de distinto tipo que de otro modo serian desechados,
contribuyendo a formar més cantidad de basura y, en ultima
instancia, dafiando continuamente el planeta.

Definir procesos para la disposicion de residuos permite forjar un
habito entre todos los integrantes de una organizacion, de esta
manera serd mas facil contribuir en el cuidado del planeta y de la
sociedad.

El éxito de una buen disefio en las empresas depende de lograr
combinar la mano de obra, los materiales y el transporte de éstos
dentro de las instalaciones de una manera eficiente, es decir si se
tiene la ordenacion de las areas de trabajo y del equipo que sea la
mas economica y que sea a la vez la mas segura y satisfactoria para
los empleados, de tal manera que se contribuya a un proceso de
servicio eficaz

El cambio tecnoldgico -definido, como la mejora en la formulacion
de procesos para combinar las materias primas- es una fuerza
esencial para el crecimiento econémico que incentiva la continuidad
en la acumulacién de capital. En conjunto, la acumulacion de capital
y el cambio tecnoldgico son los responsables de gran parte del
incremento en el producto obtenido por hora trabajada.

El sistema de almacenamiento tiene dos funciones primordiales: el
mantenimiento de inventarios (almacenamiento) y el manejo de
mercancias. El manejo de mercancias comprende todas las
actividades de carga y descarga, y el traslado del producto a las
diferentes zonas del almacén y a la zona de preparacion de pedidos.
Por su parte, el almacenamiento es simplemente la acumulacion de
mercancias durante un periodo de tiempo.

La eleccidn de la ubicacidn en el almacén y del tiempo de
almacenamiento depende de los objetivos marcados para el mismo.
Dentro del almacén, las actividades de traslado almacenamiento son
repetitivas y andlogas a las actividades de traslado-almacenamiento
que se realizan entre los diferentes niveles del canal de distribucion.
Por ello, el sistema de almacenamiento es en muchos sentidos, un
sistema de distribucion a nivel inferior.
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Existen en la empresa técnicas para el
control de los inventarios de los
productos que se comercializan

Se realizan programas de distribucion

La empresa utiliza medios de
distribucién como camiones, carros o
motos

Cuenta la empresa con un personal
altamente capacitado y especializado
para ofrecer un servicio excelente

Se lleva a cabo el proceso de
retroalimentacion para los procesos de
comercializacion y/o prestacion de
servicios

Tiene claridad de qué entidades estan
pendientes de su empresa

Como es la relacion con los grupos que
regulan el funcionamiento de su
empresa

Pertenece a alguna asociacion

Las tareas correspondientes a la administracion de un inventario se
relacionan con la determinacion de los métodos de registro, la
determinacion de los puntos de rotacidn, las formas de clasificacion
y el modelo de reinventario determinado por los métodos de control
(el cual determina las cantidades a ordenar o producir, segin sea el
caso). Los objetivos fundamentales de la gestion de inventarios de
producto terminado son: reducir al minimo posible los niveles de
existencias y asegurar la disponibilidad de existencias en el
momento justo.

El canal de distribucion es el camino seguido por la propiedad del
producto en su movimiento desde el fabricante hasta el consumidor
final. Sin la existencia de esto las empresas e industrias caerian en
un enorme caos de la distribucién y no podrian realizar las
actividades que hoy en dia son muy comunes.

La distribucidn fisica es el conjunto de acciones que realizan las
empresas para hacer llegar los productos en perfecto estado al
cliente, en el momento y lugar establecidos y a un costo razonable.

La capacitacion se refiere a los métodos que se usan para
proporcionar a las personas dentro de la empresa las habilidades que
necesitan para realizar su trabajo, esta abarca desde pequefios cursos
sobre terminologia hasta cursos que le permitan al usuario entender
el funcionamiento del sistema nuevo, ya sea teorico o a base de
précticas o mejor aun, combinando los dos. Este es un proceso que
lleva a la mejora continua y con esto a implantar nuevas formas de
trabajo.

Como retroalimentacion se designa el método de control de sistemas
en el cual los resultados obtenidos de una tarea o actividad son
reintroducidos nuevamente en el sistema con el fin de controlar y
optimizar su comportamiento. Como tal, la retroalimentacién se
aplica practicamente a cualquier proceso que involucre mecanicas
semejantes de ajuste y autorregulacion de un sistema. En este
sentido, también se la conoce con el nombre de realimentacion,
retroaccion o, en inglés, feedback.

La funcién de estas entidades son las de velar por la aplicacion de
normas que regulan la relacion usuario-empresa, esto significa que
los entes reguladores estan para intervenir y regular los precios, los
servicios, regular los mercados, la calidad y el servicio de los
sectores de la economia.

La funcion de estas entidades son las de velar por la aplicacion de
normas que regulan la relacion usuario-empresa, esto significa que
los entes reguladores estan para intervenir y regular los precios, los
servicios, regular los mercados, la calidad y el servicio de los
sectores de la economia.

El papel de las asociaciones toma vital importancia de cara al apoyo
a las empresas, de un modo mas econémico. En primer lugar, la
informacion necesaria para el acceso a la financiacion (acceso al
crédito, tipos de interés, entidades financieras mas implicadas con
los nuevos proyectos...), acceso a subvenciones y ayudas de
organismos, planes de formacidn gratuitos para el autoempleo,
acuerdos y convenios con centros donde poder seleccionar personal
en précticas o formacion, en escuelas de negocios, etc. Pero
sobretodo en muchas ocasiones el apoyo, el animo y ofrecer
instalaciones que al principio pueden ser muy necesarias para
empezar el proyectos, llevar a cabo las primeras reuniones etc. En
general, participacion en proyectos de los que se pueden beneficiar
las empresas asociadas.
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Le ha contribuido positivamente al
area de comercializacion de su
empresa pertenecer a esta asociacion

El papel de las asociaciones toma vital importancia de cara al apoyo
a las empresas, de un modo mas econémico. En primer lugar, la
informacion necesaria para el acceso a la financiacion (acceso al
crédito, tipos de interés, entidades financieras mas implicadas con
los nuevos proyectos), acceso a subvenciones y ayudas de
organismos, planes de formacion gratuitos para el autoempleo,
acuerdos y convenios con centros donde poder seleccionar personal
en practicas o formacidn, en escuelas de negocios, etc.

Investigacion y
Desarrollo

Existe el area de 1 y D en la empresa

Cuenta con personal idoneo de I y D

Hay instalaciones de | y D

Son adecuadas las instalaciones de 1 y
D

Se usan empresas externas para | y D

Asigna recursos para | y D

Participa en proyectos de | y D

La comunicacion entre el areade 1 y D
y otras areas es eficaz

Utiliza algun tipo de aplicacion

La organizacion debe tener una estrategia de gestion del
conocimiento, lo cual implica detectar e incorporar al mercado
productos innovadores. Por ello, sus actividades de Investigacion y
Desarrollo deben estar relacionadas con la estrategia competitiva y
con su capacidad de liderazgo para competir con mejores productos
0 servicios.

Los estudios en 1+D, comprenden muchas fases y no tienen tiempos
fijos, es por ello que el personal que incursione en las areas
cientificos-tecnolégicas debe identificarse con la carrera del
investigador.

la habilidad de absorber tecnologia, de usarla eficientemente y hasta
de crearla, no depende solamente de las decisiones internas de las
empresas, sino también del nivel de disponibilidad y calidad de la
infraestructura tecnoldgica

Con instalaciones adecuadas para la investigacion y desarrollo de
puede fomentar motivacion al personal encargado de ésta area y asi
aumentar la eficacia en su trabajo

La ventaja de que empresas externas sean las responsables de la
parte de investigacion y desarrollo de la empresa es que reduce los
costos de inversion en infraestructura y capital humano

Las empresas asumen que su rentabilidad futura depende de sus
gastos actuales en investigacion y desarrollo, su actividad de
patentes, los sistemas de gestion de la calidad y ambientales, y
muchas otras facetas de la estrategia empresarial; de ahi que el
desempefio competitivo dependa de la formacion de capital
intelectual y de la capacidad de innovar.

La participacion en proyectos de Investigacion y desarrollo permite
la adquisicién de nuevos conocimientos y posibles contactos con
empresarios o entidades que puedan aportar a la empresa

La organizacién debe tener una estrategia de gestion del
conocimiento, lo cual implica detectar cualquier falencia en los
diferentes departamentos de la empresa

Una aplicacion disefiada a la medida de la empresa le aportara un
gran valor diferencial. Y es que el creciente uso de las aplicaciones
mdviles exige posicionar los negocios en este sector de la
comunicacion. Asi, estaran en permanente contacto con los clientes.

Recursos
Humanos

Cuenta la empresa con departamento
de recursos humanos

La empresa maneja sistemas de
informacion

Los sistemas de computo y de
informacion de la gerencia son
adecuados

La implementacion de sistemas de informacién en una compafiia,
brindan la posibilidad de obtener grandes ventajas, incrementar la
capacidad de organizacion de la empresa, y tornar de esta manera
los procesos a una verdadera competitividad.

La implementacion de sistemas de informacién en una compafiia,
brindan la posibilidad de obtener grandes ventajas, incrementar la
capacidad de organizacion de la empresa, y tornar de esta manera
los procesos a una verdadera competitividad.

Las empresas deben tener modernos sistemas de informacion,
administracion y
operacion para que prosperen y sobrevivan en los mercados

120



La empresa cuenta con una pagina web

La empresa cuenta con un correo
electrénico

La empresa tiene asignada una persona
para atender la informacion de las
redes sociales

La empresa tiene licencia (s) de
software

Maneja productos con derechos
reservados de autor o copyright

Todas las areas funcionales cuentan
con equipos de computo

Los equipos de cdmputo de la
empresas estan en buenas condiciones

Se realiza mantenimiento a los equipos
de computo de la empresa

El gerente de la empresa utiliza el
sistema de informacion para la toma de
decisiones

Existe un puesto de jefe de
informacion o director de sistemas de
informacion en la empresa

Los trabajadores de todas las areas
funcionales de la empresa contribuyen
con entradas para el sistema de
informacion

Conoce la empresa los sistemas de
informacion que usan sus empresas
rivales

El sistema de informacion es facil de
usar

Una pagina Web puede proporcionar un sin fin de posibilidades a un
costo extremada y relativamente bajo. Vale la pena analizar este
importante elemento especialmente cuando se trata de un medio tan
amplio y que llega a tantas personas mundialmente como lo es la
Internet.

En la actualidad, el uso del correo electrénico, se puede dividir en
tres diferentes ambitos, como: escolar, laboral y personal. En el
ambito laboral, estd muy avanzado, ya que para cualquier tipo de
comunicacién como lo son reuniones, charlas, conferencias, se
envian correos electronicos para que todos los colaboradores estén
informados.

Resulta fundamental tener una persona encargada ya que su funcién
es la de gestionar las relaciones de la empresa con sus clientes,
usuarios o publico objetivo en Internet, y en concreto a través de las
redes sociales.

Invertir en sistemas y software para empresas es invertir en
eficiencia, ya que los beneficios que puede tener con este tipo de
tecnologias digitales pueden no sélo mejorar sus procesos sino
incrementar el desarrollo y los alcances de su empresa.

La propiedad intelectual se refiere a todas las creaciones de la mente
humana. La propiedad intelectual se divide en derecho de autor y
derechos conexos por una parte, y propiedad industrial por otra.

Los equipos de computo Tienen la responsabilidad de acaparar,
centralizar, custodiar y procesar la mayoria de los datos con los que
opera la compafiia Préacticamente todas las actividades de los demas
departamentos se basa en la informacidn que les procesa el centro de
coémputo.

Se deben realizar mantenimientos preventivos a todos los equipos
con el Unico objetivo de garantizar el funcionamiento de las
comunicaciones de la empresa y salva guardar la informacion digital
que se lleva.

Se trata de actividades tanto fisicas como logicas que buscan reducir
la posibilidad de fallas en los equipos de computo

La exigencia de tecnologia de reciente aparicion en la toma de
decisiones ejecutivas, permite disponer de sistemas de informacion
que apoyan esta tarea a partir de grandes volimenes de informacién
procedentes de los sistemas de gestion e integrados hoy en una
plataforma de ordenadores.

La persona encargada del sistema de informacion debe tener un
perfil que le permita manejar las relaciones publicas con los
responsables de la informacion de

las demas areas y con los directivos.

Todos los colaboradores deben suministrar la informacion al
sistema, disefiar todo tipo de sistemas y procedimientos que
controlen la informacién y los movimientos producidos, es
fundamental para pensar en el éxito de una empresa.

Es fundamental para ser competitivos tener informacion sobre
quiénes son los principales competidores lo que hacen, como lo
hacen, en qué canales, donde se encuentran, cuéles son sus
estrategias de comunicacion, sus debilidades y fortalezas.

Los directivos y los mandos medios de las empresas muchas veces
necesitan disponer de informacion instantanea, pues deben tomar
decisiones que no pueden esperar y, por ello, requieren de sistemas
faciles y efectivos que proporcionen diferentes tipos de datos con el
mayor detalle y de la mejor manera posible.
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Se capacita a los empleados en los
sistemas de informacidn que tiene la
empresa

La empresa mejora constantemente sus
sistemas de informacién

Cuenta la empresa con departamento
de recursos humano

La empresa lleva a cabo un
procedimiento para el reclutamiento
de personal

Cuenta la empresa con fuentes
confiables para la busqueda de
posibles candidatos para la vacante o
nuevo puesto

Es clara la descripcion de funciones,
especificaciones y requisitos del cargo

Son eficientes los medios por donde se
publican las vacantes

Se tiene definido un proceso para la
recopilacion de hojas de vida

La empresa lleva a cabo un
procedimiento para la seleccion del
personal

Se solicita la informacion necesaria de
los candidatos para el cargo

Se lleva a cabo la entrevista a los
candidatos por parte del jefe de talento
humano

Se realizan pruebas a los candidatos
(de conocimiento, de desempefio, de
inteligencia, psicoldgicas)

Se lleva a cabo la entrevista con el jefe
inmediato del puesto vacante

Se lleva a cabo la verificacion de
referencias

La capacitacion de los empresarios, directivos y trabajadores en el
uso de los sistemas de informacién se ha vuelto un requisito
indispensable para poder competir en una

economia mundial abierta.

Estamos viviendo una época en la que lo importante es la
comprension y el

intercambio de la informacidn, sin importar la forma en que ésta se
presente; a

veces tampoco es importante el volumen o el tamafio de la misma,
manteniendo actualizaciones constantes.

Debe ser el departamento que mejor conozca y represente su cultura
empresarial y el encargado de trasmitir estos aspectos al resto de
empleados. Asi, son los que mejor conoce el engranaje de la
compafiia y su criterio a la hora de realizar nuevas incorporaciones,
junto con los jefes de cada departamento, es primordial.

El reclutamiento es una parte importante dentro de una organizacion
de ahi parte todo el funcionamiento, ya que si no hay una buena
eleccion del personal no se lograran los objetivos de esta, y las
metas que se tienen fijadas a un cierto plazo de tiempo.

Una de las fases méas importantes del reclutamiento la constituye la
identificacidn, la seleccion y el mantenimiento de las fuentes que
pueden utilizarse adecuadamente para hallar candidatos que tienen
probabilidades de cumplir con los requisitos preestablecidos por la
organizacion.

El objetivo de un andlisis y descripcion de puestos de trabajo no es
otro que el de definir de una manera clara y sencilla las tareas que se
van a realizar en un determinado puesto y los factores que son
necesarios para llevarlas a cabo con éxito.

Un medio de gran difusion para la realizacion del reclutamiento
suele ser la utilizacion de anuncios en internet, periddicos y bolsas
de empleo, mientras mas amplios sean los medios de reclutamiento,
mayor seré la oportunidad de conseguir a la persona que se desea.

Es importante para iniciar el proceso de clasificacion y seleccion de
los

candidatos que retinan las condiciones del cargo

Se realiza el proceso de seleccion a fines de determinar quiénes son
los mejores candidatos a los puestos de trabajo que ellas mismas
ofrecen, y esto esta basado en los objetivos y metas que la empresa
se propone

Es importante para tener una vision inicial del posible empleado y
encuentre parametros de comparacion y seleccion con respecto a
otros candidatos.

Basandose en el dialogo, se dara cuenta de sus capacidades,
actitudes, caracter y lo que tiene a favor y en contra de las otras
gentes interesadas en el puesto

Se realizan pruebas a los candidatos que van a formar parte de la
empresa porque es necesario verificar las capacidades que el
trabajador posee para ocupar el puesto.

En algunas ocasiones es necesario que el jefe inmediato realice
también una entrevista con el candidato, con la finalidad de
conocerlo y aprobar la seleccion. De esta forma, compartira la
responsabilidad de la selecciéon con la oficina de reclutamiento y
seleccion de personal.

La verificacion de referencias laborales pretende verificar lo que en
la entrevista se dijo y se concluyd. Adicionalmente se verifican
datos consignados en la hoja de vida.
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Se realizan visitas domiciliarias

Se le realizan exdmenes médicos a la
persona seleccionada

La empresa lleva a cabo un
procedimiento para la contratacion del
personal

La calidad del talento humano con el
que cuenta la empresa corresponde a
las necesidades y exigencias de la
empresa

¢Son claros aspectos como funciones,
salarios, fechas de iniciacion y
terminacion, tipo de contrato y
beneficios que se establecen en el
contrato?

El tipo de contrario que utilizan es
verbal

El tipo de contrario que utilizan es
escrito

El tipo de contrario que utilizan es a
término fijo

El tipo de contrario que utilizan es a
término indefinido

La empresa lleva a cabo procesos de
induccion para los empleados

Se lleva a cabo la presentacion de la
organizacion, presentacion de
infraestructura, presentacion del
personal y equipo de trabajo y
presentacion de los servicios del
personal

En la empresa hay manual de
funciones

Se encuentra especificado cada cargo
en un manual de funciones

Es clara la descripcion de funciones y
entrega del sitio de trabajo

Son claras las especificaciones y
descripciones que se dan en el proceso
de induccién

La empresa cuenta con un salario
establecido

Se buscan nuevas alternativas que permitan tener mayor certeza del
candidato que se va a vincular, la visita domiciliaria se convierte en
una herramienta de mayor impacto que permite ver la calidad de
vida

Se realiza con la finalidad de asegurarse de que la salud de los
solicitantes es adecuada para los requisitos del trabajo.

Es formalizar con apego a la ley la futura relacion de trabajo para
garantizar los intereses, derechos, tanto del trabajador como de la
empresa.

Es informar al personal respecto a todos los nuevos elementos,
estableciendo planes y programas, con el objetivo de acelerar la
integracion del individuo en el menor tiempo posible al puesto, al
jefe y a la organizacion.

La descripcion del trabajo es una herramienta importante para
ayudarla a mejorar. El poder referirse a la lista de tareas especificas
le ayuda al supervisor a poder comprender justo donde el empleado
esta 0 no cumpliendo

El contrato de trabajo verbal goza de los mismos beneficios que
confiere el cddigo laboral por lo que frente a las garantias laborales
es indiferente si el contrato de trabajo es verbal o escrito.

El contrato de trabajo verbal goza de los mismos beneficios que
confiere el cddigo laboral por lo que frente a las garantias laborales
es indiferente si el contrato de trabajo es verbal o escrito.

El contrato de trabajo a término fijo debe constar siempre por escrito
y su duracion no puede ser superior a tres (3) afios, pero es
renovable indefinidamente.

Se considera que existe un contrato de trabajo a término indefinido,
cuando en €l no se pactd un tiempo de duracion,

La induccion es un proceso de vital importancia dentro de una
organizacion, a través de ella se familiariza al nuevo trabajador con
la empresa y con los comparieros de trabajo, su cultura, sus
principales directivos, su historia, sus politicas, manuales que existe
dentro de la empresa.

Presentar la organizacion al nuevo trabajador le permite
familiarizarse con todas las actividades que se desarrollan

El Manual de Funciones, es un documento formal que las empresas
elaboran para plasmar parte de la forma de la organizacién que han
adoptado, y que sirve como guia para todo el personal. Hoy en dia
se hace mucho mas necesario tener este tipo de documentos, porque
su uso interno y diario, minimiza los conflictos de areas, marca
responsabilidades, divide el trabajo y fomenta el orden, etc.
Permite que las personas desempefien con un mayor conocimiento
su rol dentro de la empresa. Elimina desequilibrios en cargas de
trabajo, omisiones, duplicidad de funciones, cuellos de botella,
etc...

La descripcion de funciones es muy importante ya que de ahi se
mide el rendimiento del trabajador

Cuando se contrata un nuevo empleado, brindarle una induccion
adecuada tanto de la empresa como del puesto de trabajo es
fundamental para que obtenga éxito en el desempefio laboral.

La remuneracion salarial se pacta con el trabajador de acuerdo a su
grado de escolaridad y a sus funciones y responsabilidades
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Se le reconocen prestaciones a los
empleados (prima, cesantias,
vacaciones, etc.)

El nivel salarial y de prestaciones es el
adecuado

Estan los empleados afiliados a
seguridad social

Los empleados reciben la formacion
necesaria para desempefiar
correctamente su trabajo

La empresa le proporciona
oportunidades a los empleados para su
desarrollo profesional

La empresa brinda a sus empleados
apoyo para realizar programas de
capacitacién externos

La empresa lleva a cabo procesos de
capacitacion internos para los
empleados

Se le brinda al personal la oportunidad
de ascender y hacer carrera dentro de
la empresa

Cuenta el personal de la empresa con
habilidades especiales como la
creatividad, iniciativa, deseo de
desarrollo personal y profesional,
entrega al trabajo, compromiso con la
empresa, etc.; que contribuyen con el
progreso organizacional

Realiza la empresa evaluaciones de
desempefio a sus trabajadores, a fin de
incentivarlo y mejorar su
productividad

El personal esta informado de la
manera como desempefia su trabajo

La empresa cuenta con una cultura
organizacional basada en principios,
ética y valores

Todo el personal aplica los principios
de cultura organizacional que tiene la
empresa

Permiten que los empleados se sientan a gusto, permanezcan en la
empresa y laboren de forma productiva.

la remuneracion debe cumplir con las normas y leyes establecidas
por el misterio del trabajo

La relevancia del esquema radica en su integralidad, constituida por
la atencién y proteccion en temas de salud, riesgos profesionales,
pensiones y cesantias, proteccion al adulto mayor, a los nifios menos
favorecidos, educacion y otros. Adicionalmente juega un papel
fundamental en la proteccion financiera que brinda al individuo

En la actualidad la formacién del personal es la respuesta a la
necesidad que tienen las empresas o instituciones de contar con un
personal calificado y productivo, es el desarrollo de tareas con el fin
de mejorar el rendimiento productivo, al elevar la capacidad de los
trabajadores mediante la mejora de las habilidades, actitudes y
conocimientos

El desarrollo debe ser una opcién empresarial estratégica si la
organizacidn quiere sobrevivir en un entorno global y cada vez mas
competitivo.

La oportunidad de formarse es para muchas personas indispensable
y es importante que los empleados de la compafiia se sientan
respaldados por sus superiores

El mejoramiento en cada uno de los proceso de la empresa se da por
las oportunidades de capacitar a los empleados, de tal manera que si
existe un producto o proceso novedoso puedan ejecutar sus labores
de la mejor manera

Son incentivos muy importantes en los trabajadores, da la idea que
cada empleado de la compafiia es importante y que mediante el
esfuerzo pueden lograr grandes cosas obteniendo asi un aumento en
la productividad de la empresa

Los incentivos y las capacitaciones son de gran importancia para el
excelente desempefio de los trabajadores, el sentido de pertenencia
que les genere la empresa permite que los empleados hagan aportes
significativos al desarrollo de la compafiia

Un proceso eficaz de evaluacion del desempefio permite a los
gerentes evaluar y medir el rendimiento individual y documentarlo,
alinear las labores del dia a dia de los empleados con los objetivos
estratégicos del negocio, determinar si las expectativas de
desempefio laboral fueron satisfactorias, apoyar las decisiones de
planificacion del recurso humano y planes de carrera, identificar las
fortalezas y debilidades en los desempefios para disefiar programas
de capacitacion y medir la relacién directa entre el desempefio y la
productividad.

La evaluacion es un proceso para medir el rendimiento laboral del
trabajador, con el objeto de llegar a la toma de decisiones objetivas
sobre los recursos humanos.

La cultura organizacional dentro de una empresa es tremendamente
Gtil para poder detectar problemas y encontrar una solucion lo antes
posible. Con ella se pueden formar grupos de trabajo con aptitudes
similares con el fin de ofrecer un rendimiento mucho mas
productivo.

Tener la cultura organizacional bien definida nos permite integrar y
pulir al personal nuevo para que vaya adquiriendo los objetivos que
persigue nuestro negocio. O si nos encontramos en fase de
contratacion, nos ayudara a encontrar el perfil que mas se adapta a
nuestros requisitos.
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La empresa cuenta con un clima
laboral agradable que propicia un
ambiente de trabajo libre de tensiones

Las relaciones entre el personal son
buenas

La gerencia se encarga de propiciar un
buen ambiente de trabajo

EL trabajo en equipo es bueno en todas
las areas funcionales

La moral de los empleados es alta

El personal estd motivado

En la empresa se desarrollan
estrategias para la motivacion de los
empleados

El personal esta a gusto con el trabajo
que desarrolla

Los empleados de sienten participes de
los éxitos y fracasos de su area de
trabajo

Es baja la rotacion de empleados y el
ausentismo

La empresa aplica programas de salud
ocupacional y seguridad industrial
dentro de su empresa

La empresa cuenta con condiciones
ambientales de trabajo adecuadas para
cada cargo.

Un clima organizacional agradable, es una inversion a largo plazo.
La gente aprecia el lugar de trabajo que le brinda espacios de
realizacion y sana convivencia, donde son valorados y mantienen
relacion satisfactoria con comparieros que buscan los mismos
objetivos

Para que una persona pueda trabajar bien y ser mas productiva debe
sentirse bien consigo mismo y con todo lo que gira alrededor de ella,
lo cual confirma el principio de que "la gente feliz entrega mejores
resultados".

El tener trabajadores felices, hace que estos se esmeren por la
organizacion en la que trabajan y por ende realicen mejor sus
funciones. Es por esto, que uno de los componentes basicos para el
éxito empresarial es un ambiente de trabajo positivo, que sea acorde
con los gustos de los trabajadores para que estén comodos y den lo
mejor de si mismos para el bien de la organizacion.

Esto hara que no sélo los empleados se sientan motivados frente a
su trabajo, generando un buen ambiente en la oficina, sino que
también los jefes se encuentren a gusto con el proceso que estan
Ilevando a cabo sus trabajadores, resultando en una oficina positiva,
con interés fijos en cumplir a cabalidad los objetivos de la
compafiia.

Para que una persona pueda trabajar bien y ser mas productiva debe
sentirse bien consigo mismo y con todo lo que gira alrededor de ella,
lo cual confirma el principio de que "la gente feliz entrega mejores
resultados".

Todo ambiente de trabajo positivo tiene algln tipo de motivacion
para sus empleados si se llegan a cumplir las metas propuestas en
cualquier ambito. Un premio, asi sea sencillo en cuanto a su forma,
es muestra que un lugar de trabajo es positivo.

La empresa necesita personas para que funcione de forma normal,
pero si lo que desea es que funcione de forma excelente esas
personas necesitan estar motivadas. Por ello, es en la motivacion del
empleado donde la empresa obtiene la clave del éxito y los maximos
beneficios econémicos.

Una organizacion con objetivos especificos orientados a conseguir
resultados de manera honesta y sincera, hace que los valores
organizacionales sean correctos y sus trabajadores se sientan a gusto
al saber que sus funciones no atentan contra ningin comportamiento
social.

Una oficina o lugar de trabajo positivo, lucha por que sus
empleados se sientan apreciados y valorados a todo momento, lo
que hara que su eficiencia aumente. Actitudes y sefiales como el:
temor, dominio, acosos o intimidacion, estan ausentes y
generalmente son organizaciones que valoran a las personas que
salen de los parametros tradicionales y que son creativas e
innovadoras.

El control del ausentismo es una de las tareas principales del
departamento de Recursos Humanos. Nosotros podemos evitar el
ausentismo laboral si pones de nuestra parte, asi cuando estemos
laborando y cumpliendo con nuestro trabajo la empresa note

que esta en mejor movimiento dentro de ella.

Cuando una empresa desarrolla su Programa de Salud Ocupacional,
logra beneficios como: mejorar el ambiente laboral,

mayor satisfaccidn en el personal y en consecuencia, mejorar la
productividad y calidad de productos y servicios.

Esta anticipacion permite que se puedan planificar y adoptar una
serie de medidas preventivas que evitaran que se produzca un
accidente laboral.
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Se brinda al personal formacion basica Esta anticipacion permite que se puedan planificar y adoptar una

sobre Riesgos Laborales previo a la serie de medidas preventivas que evitaran que se produzca un
incorporacion al puesto de trabajo accidente laboral.

Estan claros y se dan a conocer los Planear por adelantado los pasos que se deben seguir si se presenta
protocolos en caso de emergencia a una situacion de riesgo con el prop6sito de resguardar la seguridad
todos los empleados de los trabajadores, clientes e instalaciones.

El personal puede realizar su trabajo de Es indispensable que la empresa vigile que los empleados realicen
forma segura su trabajo de forma segura para evitar futuros riesgos laborales

La empresa le facilita los Equipos de Los Elementos de Proteccion Personal tienen como funcion
Proteccion Personal necesarios a todos  principal proteger diferentes partes del cuerpo, para evitar que un
los empleados para desempefiar su trabajador tenga contacto directo con factores de riesgo que le
trabajo pueden ocasionar una lesion o enfermedad.

La empresa debe tener en cuenta una debida reparticion de cargas de
trabajo entre sus empleados, ya que esto generara una mayor
productividad

Las cargas de trabajo estan bien
repartidas

Fuente: Autor.
Para conocer debilidades de Ladrillera EI Diamante se respondieron las siguientes preguntas:

¢ Qué puede mejorar Ladrillera El Diamante?

Para Ladrillera EI Diamante es esencial su Plan de Marketing para crecer en el mercado.

¢ Qué debe evitar Ladrillera El Diamante?

Ladrillera EI Diamante debe evitar aumentar costos y disminuir su margen de utilidad.

¢ Qué percibe la gente del mercado como una debilidad de Ladrillera EI Diamante?

De acuerdo con comentarios y sugerencias recibidos de clientes y empleados, la principal
carencia de Ladrillera EI Diamante, tiene que ver con ventas y mercadeo.

¢ Qué factores reducen las ventas o el éxito de Ladrillera EI Diamante?

Hay fallas en Mercadeo que generan bajas ventas.

Para conocer fortalezas de Ladrillera EI Diamante se respondieron las siguientes preguntas:

¢ Qué ventajas tiene Ladrillera El Diamante?

Tiene buena infraestructura, conocimiento, experiencia, equipos adecuados y personal idoneo.

¢ Qué hace Ladrillera ElI Diamante mejor que cualquier otra?

Su objeto social satisface necesidades del cliente, segin el presupuesto con conocimiento,

experiencia y recursos a su disposicion, para ofrecer productos de calidad.
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¢A qué recursos de bajo costo o de manera Unica se tiene acceso?

Tiene servicio de parqueadero propio interno para 20 vehiculos.

¢ Qué percibe la gente del mercado como una fortaleza?

Los clientes reconocen que Ladrillera El Diamante brinda productos de calidad a buen precio.

¢ Qué elementos facilitan a Ladrillera ElI Diamante obtener una venta?

El mercadeo de relacion facilita conseguir clientes y su satisfaccion con buena atencion al
tener en cuenta sus gustos y necesidades lo que permite lograr nuevos clientes por
recomendacion directa o percepcion propia del servicio.

6.6. Matriz IE.
La matriz IE se basa en dos dimensiones clave: los totales ponderados del EFIl en el eje X'y

los totales ponderados del EFE en el eje Y. Cada &rea de la organizacion debe preparar una
matriz EFl y una matriz EFE. Los totales ponderados que se derivan de las areas permiten
construir una matriz IE a nivel de empresa. En el eje X de la matriz IE un total ponderado de
entre 1.0 y 1.99 del EFI representa una posicion interna débil, una calificacion de entre 2.0 y 2.99
se puede considerar promedio y una calificacion de entre 3.0 y 4.0 es fuerte. Para Ladrillera El
Diamante en su Area de Mercadeo se establecié una ponderacion de 3,0. Asimismo, en el eje Y
de la matriz IE, un total ponderado de entre 1.0 y 1.99 de EFE se considera bajo, una calificacion
de entre 2.0 y 2.99 es intermedia y una calificacion de 3.0 a 4.0 es alta. Para Ladrillera El

Diamante en su Area de Mercadeo se establecié una ponderacion de 3,51.

Puntuacion Ponderada EFI: 3,00

Matriz IE Ladrillera El

Diamante Fuerte (3,00 a 4,00) Promedio

(2,00 2 2,99) Deébil (1,00 a 1,99)

Alta L
(3,00a4,00) | EL

Puntuacion
Ponderada
EFE: 3,51
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Media
(2,00 2 2,99)

Baja
(1,00 a 1,99)

Figura 64. Matriz IE Ladrillera El Diamante
Fuente: Autor.

La matriz IE se puede dividir en tres grandes espacios que tienen diferentes implicaciones
estratégicas. La recomendacion para las areas que estan en las celdas I, Il o IV seria crecer y
construir. Ladrillera ElI Diamante esta ubicada en el cuadrante I, dado que la puntuacion
ponderada de su matriz EFI fue 3,00 y la puntuacion ponderada de su matriz EFE fue 3,51. Las
estrategias de tipo intensivo como penetracion en el mercado, desarrollo del mercado o
desarrollo del producto, son opciones consideradas para Ladrillera EI Diamante. Las &reas que
caen en las celdas Ill, V o VII se pueden administrar mejor con estrategias para retener y
mantener con penetracion de mercado y desarrollo de producto. Una recomendacion frecuente
para las areas que caen en las celdas VI, VIII o IX es cosechar o desinvertir. Las empresas
exitosas son capaces de lograr una cartera de negocios si estan dentro o en torno a la celda I en la
matriz IE.

6.7. Matriz DOFA.

Toda empresa presenta oportunidades y amenazas externas y fortalezas y debilidades internas
que se pueden relacionar entre si para formular estrategias y cursos de accion. Para construir
matriz DOFA del Area de Mercadeo de Ladrillera ElI Diamante, se usaron matriz EFE y matriz

EFI.
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Tabla 37. Matriz DOFA Area de Mercadeo Ladrillera El Diamante

Analisis Interno Area de Mercadeo Ladrillera El Diamante

Fortalezas

Ladrillera EI Diamante tiene marca posicionada

Ladrillera EI Diamante ofrece productos de calidad

Ladrillera EI Diamante conoce sus productos rentables y deficitarios

Ladrillera EI Diamante tiene productos competitivos tecnolégicamente

Los precios de Ladrillera EI Diamante son percibidos justos por los clientes
Ladrillera EI Diamante conoce sus principales clientes

Ladrillera EI Diamante usa canal de distribucién nivel 0y 1

Ladrillera EI Diamante realiza ventas de contado y a crédito

Ladrillera EI Diamante se caracteriza por su buen servicio al cliente

Ladrillera EI Diamante esta bien posicionada en el mercado dente sus competidores

Debilidades

No hay estrategia de precios de penetracion

Ladrillera EI Diamante no usa canal nivel 2y 3

Ladrillera EI Diamante no cuenta con estrategia de promocion y publicidad

Ladrillera EI Diamante no usa letreros, paneles, afiches, folletos, catalogos, volantes, etc.
Ladrillera EI Diamante no hace publicidad en prensa, television o radio

Ladrillera EI Diamante no hace publicidad directa por teléfono o correo

Ladrillera EI Diamante no usa redes sociales como estrategia de marketing

Ladrillera EI Diamante no es eficiente mercadotecnia y estrategias de ventas

Ladrillera EI Diamante no tiene estrategias para captar clientes

Anélisis Externo Area de Mercadeo Ladrillera El Diamante

Oportunidades

Gobierno aprobd 1,2 billones de pesos para construir 77.000 viviendas nuevas

Nueva regulacion para responsabilizar a constructores por obras ejecutadas

Marval es un caso exitoso en el sector construccion

Cultura de ahorro con apoyo gubernamental para comprar vivienda subsidiada

Bajo interés hipotecario y gran oferta de vivienda nueva

La arquitectura disminuye costos de fabricacion y atrae compradores con disefios de ladrillo a la vista

La inversion en restauracion de arquitectura colonial apoya el desarrollo econémico regional

Construccion sostenible, produccion més limpia, eficiencia energética y energia renovables y sostenibles
Apovyar el fortalecimiento del sector rural colombiano

El decreto 2013 de 2017 otorga prorroga adicional con vigencia de tres afios a las licencias de construccion

Amenazas

Sector agropecuario perjudicado por falta de recursos en el presupuesto del proceso de paz

Cese de negociacién entre gobierno y ELN genera inestabilidad social y financiera

Se afecta el dinamismo en la construccion por disminucion de capacidad de demanda del mercado interno

Las familias colombianas disminuyen su inversion con vivienda usada y decrece el sector construccion

Nuevos materiales, técnicas y disefios buscan lo moderno y rapido con tendencia a creer que lo foraneo es mejor
La falta de planeacion en normas urbanisticas genera pérdidas, resta credibilidad y desestimula compra de vivienda

Fuente: Andlisis macroentorno, microentorno y diagnéstico interno de Ladrillera EI Diamante
A partir de las matrices EFE, EFI, IE y del analisis de la matriz DOFA se determinaron las
estrategias que se muestran en la Tabla 38. Estrategias de Ladrillera EI Diamante.

Tabla 38. Estrategias de Ladrillera ElI Diamante

Estrategia FO

Ladrillera EI Diamante tiene productos competitivos tecnolégicamente, de calidad, se caracteriza
por su buen servicio al cliente, conoce sus clientes.

Los clientes buscan construccion sostenible, produccion mas limpia, eficiencia energética y
energia renovables y sostenibles

Estrategia Visitas técnicas a clientes con interés ambiental

Fortalezas

Oportunidades
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Se realiza visita técnica a clientes con interés ambiental con material técnico de productos ambientalmente
amigables y se ofrece acompafiamiento técnico con personal especializado.

Estrategia FA

Ladrillera EI Diamante tiene productos competitivos tecnoldgicamente, de calidad, se caracteriza

Fortalezas . : .
por su buen servicio al cliente, conoce sus clientes.
Se afecta el dinamismo en la construccién por disminucion de capacidad de demanda del mercado
Amenazas interno y las familias colombianas disminuyen su inversion con vivienda usada y decrece el sector
construccion.
Estrategia Incremento de ingresos

Se analizan descuentos y revisan precios de mercado para lanzar una campafia dirigida a clientes interesados en
remodelar o comprar vivienda usada y se ofrece acompafiamiento técnico con personal especializado y productos de
calidad a precios accesibles.

Estrategia DA

Ladrillera EI Diamante no cuenta con estrategia de promocion y publicidad y no usa redes
sociales como estrategia de marketing.
Se afecta el dinamismo en la construccion por disminucion de capacidad de demanda del mercado
Amenazas interno y las familias colombianas disminuyen su inversion con vivienda usada y decrece el sector
construccion.
Estrategia Blog de Ladrillera EI Diamante
Ladrillera EI Diamante realiza campafia de marketing directo a través de redes sociales a través del Blog de
Ladrillera EI Diamante y aprovecha canales de comercializacion establecidos para lograr la fidelizacion de clientes
antiguos y atraer clientes nuevos.

Debilidades

Estrategia DO

Debilidades  Ladrillera ElI Diamante no tiene estrategias para captar clientes.
Oportunidades La arquitectura disminuye costos de fabricacion y atrae con disefios de ladrillo a la vista.
Estrategia Punto de Venta y Servicio al Cliente Ladrillera El Diamante
Ladrillera EI Diamante disefia y construye Punto de Venta y Servicio al Cliente Ladrillera EI Diamante en
ladrillo a la vista como canal de comercializacion para atraer clientes interesados.

Fuente: Autor.

Los componentes de un Cuadro de Mando Integral, son: la cadena de relaciones de causa
efecto, que permite evaluar con mapas conceptuales las relaciones entre diferentes aspectos del
negocio y enfocarse en los Factores Criticos de Exito—FCE que aseguran resultados positivos;
enlace a los resultados financieros para generar utilidades cumpliendo objetivos estratégicos
organizacionales; control del proceso con indicadores medibles y cuantificables, que valoren
estrategia y activos intangibles; mediciones que generen e impulsen cambios, indicadores para
cuantificar la estrategia, miden avances o trabas del proceso y permitan disefiar alternativas de
solucion para mejorar los niveles de eficiencia de Ladrillera EI Diamante; alinear iniciativas con
estrategia por objetivos estratégicos; consenso que permita alinear mision y vision con objetivos

estratégicos y acciones del personal directivo, coherentes con los resultados esperados.
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Figura 65. Mapa Estratégico Ladrillera El Diamante
Fuente: Autor.

Estos componentes se ven reflejados en el Mapa Estratégico de Ladrillera EI Diamante que
surge a partir de su Balance Scorecard y que se presenta en la Figura 65, que muestra la relacién
causa—efecto entre los objetivos enmarcados en las 4 perspectivas.

Tabla 39. Medidas de actuacién Ladrillera El Diamante

Perspectiva Financiera

FCE Objetivo Estratégico Actuacion Metas Accion
Excelente Aumentar beneficios Aumentar en 2019 venta Aumentar 10% Presupuesto y estrategia de
retorno de . . de producto 10% frente a
. S para inversionistas venta de productos  ventas
inversion 2018

Aumento no mayor a Aumento no mayor a

Reduccionde  No aumento excesivo Control de gastos de némina y

10% del total de nomina  10% en gastos de

costos de gastos de personal nuevo personal en 2019 nuevo personal planeacién continua
Ampliacion de Aumentar 10% clientes ~ Aumento de 10% Contratar asesor comercial

Aumento de los mercado en 2019 frente a 2018 clientes nuevos calificado

margenes de . ir sati i6 . .

utiligcliad Productos y servicios Medir satisfaccion de Minimo 80% de Implementar y aplicar encuesta

clientes con portafolio de

. clientes satisfechos de satisfaccion a clientes
productos y servicios

de alta calidad

Perspectiva de Clientes

FCE Objetivo Estratégico Actuacion Metas Accion
Ampliar Medir aceptacion de Medir satisfaccion de Minimo 80% de Implementar y aplicar encuesta
mercado de productos ofrecidos clientes con portafolio de clientes satisfechos  de satisfaccion a clientes para
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Girény
municipios
aledafios
Atencion desde

un punto de
venta adecuado

Estrategias
administrativas,

Mejorar servicios del
Area Comercial y de
Servicio al Cliente

Mejor uso del espacio
de trabajo

Implementacién de
Cuadro de Mando

productos servicios

Se disefia y construye
Punto de Ventay
Servicio al Cliente en
ladrillo a la vista

Implementar Cuadro de

con productos y
servicio

Se disefia Punto de

Venta y Servicio al

Cliente en ladrillo a
la vista

Establecer Cuadro de

medir servicios prestados

Disefio de Punto de Ventay
Servicio al Cliente

Implementar y aplicar Cuadro

contables y Mando Integral Mando Integral de Mando Integral
financieras Integral
Perspectiva de Procesos Internos

FCE Obijetivo Estratégico Actuacion Metas Accion
Ampliar Disefiar Plan de
mercado a Disefio de un Plan de Marketing Estratégico Plan de Marketing Implementar y aplicar Plan de
capacidad de Marketing Estratégico 2019 Estratégico 2019 Marketing Estratégico 2019
produccién
Productos de .
alta calidad, cumplir siempre lo Medir satisfaccion de gfi?r:trzgsi(t);ﬁ‘gcehos Implementar y aplicar encuesta
atencion acordado con el cliente clientes con portafolio de con productos y de satisfaccion a clientes para
amable y productos servicios e medir servicios prestados
puntual servicio

Precios acordes
a necesidades

Servicios para
satisfacer al cliente
Productos y servicios
segUn presupuesto

Medir satisfaccion de
clientes con portafolio de

Minimo 80% de
clientes satisfechos
con productos y

Implementar y aplicar encuesta
de satisfaccion a clientes para

del cliente . . productos servicios e medir servicios prestados
Amplio portafolio de servicio
productos
Perspectiva de Conocimiento y Aprendizaje
FCE Obijetivo Estratégico Actuacion Metas Accion
Personal con
Personal conocimientos
altamente Andlisis de cargo con
capacitado aptitudes, perfil y
funciones
Excelente ambiente de  Contar con procesos de . Creacion e implementacion de
. Crear e implementar
Personal trabajo desarrollo del talento Manual de Procesos de Talento
8 . - Manual de Procesos -
motivado Remuneracion y humano que permitan un Humano de Ladrillera El

Estandares de
calidad en
todos los
procesos

bonificaciones
Anélisis para mejorar
procesos en puestos de
trabajo

Capacitacion segun
necesidades del cargo

clima laboral adecuado

de Talento Humano

Diamante

Fuente: autor basado en CMI Ladrillera EI Diamante.
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7. Decisiones Operativas de Marketing

Las decisiones operativas de marketing determinaron el disefio de un Plan de Marketing
Estratégico para Ladrillera EI Diamante (ver Anexo C). Las decisiones operativas de marketing
surgieron del andlisis interno y externo de Ladrillera EI Diamante que generd un Diagndstico
Situacional y unos objetivos de marketing que la empresa considera prioritarios que sumados al
andlisis de la matriz DOFA determinaron las estrategias a seguir. Los objetivos estratégicos que
interesan al propietario de Ladrillera EI Diamante son:

v" Aumentar 10% las ventas anuales de 2019 frente a las ventas anuales de 2018.

v Aprobar 50% de cotizaciones solicitadas y entregadas a clientes de Ladrillera EI Diamante.
v Mantener 100% de clientes actuales de Ladrillera EI Diamante.

v Implementar y aplicar una encuesta de satisfaccion de clientes.

v Disefiar e implementar procesos de Area de Ventas y Servicio al Cliente.

v Formar al personal en Plan de Marketing Estratégico de Ladrillera EI Diamante.

v Reconocer comisiones por ventas al personal.

Los objetivos fueron tomados teniendo en cuenta que las ventas de Ladrillera EI Diamante se
han manejado con un (1) solo empleado que se encarga de todo, sin existir un cargo comercial
dentro de la estructura organizacional de Ladrillera EI Diamante (ver Figura 1). La empresa
utiliza sélo 52% de su capacidad instalada, trabajando 5 horas diarias. Ademas, en diciembre de
2018 terminaron de construir el nuevo horno de coccidn, razon por la que su nivel de uso segun
ventas anuales de 2017 corresponde a 21% de su capacidad instalada. Por ello, hay necesidad de
disefiar un Plan de Marketing Estratégico que debe proporcionarle estrategias claras planteadas a

partir de oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades establecidas en el diagnostico
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situacional. También, a mejorar procesos de ventas, ahorrar tiempo y dinero con empleados
adecuados y optimizar la inversion de las iniciativas de marketing apoyando sus objetivos
estratégicos.

7.1. Priorizacion de acciones.

A partir de los objetivos estratégicos planteados por el propietario se determinaron acciones
operativas especificas y se calificd su impacto. El proceso se realiz6 de manera participativa
entre el autor del proyecto de grado, el propietario y personal de Ladrillera EI Diamante. Se
establecieron acciones que estan en la primera columna que posibiliten alcanzar los Factores
Clave de Exito — FCE que estan en la segunda columna y se midio su prioridad calificando de 1 a
5 su importancia y contribucion para alcanzar los objetivos estratégicos, como se muestra en la
Tabla 40. Matriz de Priorizacion de Iniciativas Estratégicas de Ladrillera El Diamante.

Tabla 40. Matriz de Priorizacion de Iniciativas Estratégicas de Ladrillera El Diamante
Perspectiva Financiera

Accion FCE Importancia  Contribucion Prioridad
Presupuesto y estrategia de ventas Excelt_ante rgtp mo de 5 5 25
inversion
Control de gastos de ndmina y
planificacion continua del personal Reduccion de costos 5 4 20
necesario
Contratacion asesor comercial calificado
para atender el mercado de Giron y 5 5 25
municipios aledafios Aumento de los margenes de
Implementar y aplicar encuesta de utilidad
satisfaccion a clientes para medir 5 5 25

servicios prestados

Perspectiva de Clientes

Accion FCE Importancia  Contribucion Prioridad
Implementar y aplicar encuesta de

satlsfaccmn_ a clientes para medir Ampliacion del mercado 5 5 25
servicios prestados . .
. para cubrir necesidades de
Implementar y aplicar encuesta de Girén v municipios aledafios
satisfaccion a clientes para medir y P 5 5 25
servicios prestados
Disefio de Punto de Venta y Servicio al ~ Atencion desde un punto de 5 5 25
Cliente venta adecuado
. Aplicacion de estrategias
Implementar y aplicar Cuadro de Mando administrativas, contables y 5 5 25
Integral fi .
inancieras
Perspectiva de Procesos Internos
Accion FCE Importancia  Contribucion Prioridad
Disefiar e implementar Plan de Ampliacion del mercado 5 5 25
Marketing Estratégico 2019 para alcanzar capacidad de
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produccion

Productos con altos

Implementar y aplicar encuesta de esténdares de calidad,

satlsfaccmn_ a clientes para medir atencion amable y entrega 5 5 25

servicios prestados

puntual
Implementar y aplicar encuesta de . 5 5 25
. L " - Precios acordes a
satisfaccion a clientes para medir - - 5 5 25
L necesidades del cliente
servicios prestados 5 5 25
Perspectiva de Conocimiento y Aprendizaje
Accién FCE Importancia  Contribucion Prioridad
Personal altamente 5 5 25
Creacion e implementacion de Manual capacitado

de Procesos de Talento Humano de Personal motivado 5 5 25
Ladrillera El Diamante Estandares de calidad en 5 5 o5

todos los procesos
Fuente: Matriz de Priorizacion de Iniciativas Estratégicas de Mercadeo

7.2. Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing deben permitir mayor penetracion en el mercado, aumentar la
participacién en el mercado y el desarrollo y mejoramiento de productos con importantes
esfuerzos de mercadotecnia y productos altamente competitivos que indican que el mercado de
Ladrillera EI Diamante no esta saturado, que se pueden aumentar sus clientes ferreteros, que hay
economias de escala que le brindan ventajas competitivas, que Ladrillera EI Diamante es exitosa
en lo que hace, que hay clientes potenciales, que tiene capital, recurso humano y capacidad de
produccién con productos en etapa de madurez, en una industria con avances tecnoldgicos,
rapido crecimiento que hace investigacion y desarrollo.

e Fidelizacion

La fidelizacion de los clientes de Ladrillera EI Diamante se ve reflejada en datos obtenidos de
la Encuesta de Satisfaccion del Cliente (ver Anexo B) aplicada a sus clientes directos que a la
pregunta ¢hace cuanto usa productos de Ladrillera EI Diamante?, los clientes ferreteros
encuestados respondieron asi: 2 a 6 meses 0%, 6 meses a 1 afio 14,29%, 1 afio a 2 afios 14,29%,
y Mas de 2 afios 71,43%, mientras que los clientes constructores encuestados respondieron asi: 2

a 6 meses 7,69%, 6 meses a 1 afio 7,69%, 1 afo a 2 afios 38,46%, y Mas de 2 afios 46,15%. Los
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porcentajes muestran una excelente fidelizacion de los clientes de Ladrillera EI Diamante. Esto
muestra la permanencia de clientes en el tiempo que ademés se mide en la regularidad de sus
compras en las estadisticas de venta. Ladrillera El Diamante realizard una camparia de marketing
directo a través del Blog de Ladrillera ElI Diamante y aprovechara los canales de
comercializacion establecidos para lograr la fidelizacion de clientes antiguos y atraer clientes
NUevos.
e Mezcla de mercadeo

Actualmente, Ladrillera EI Diamante no realiza marketing y usa mercadeo de relacion en sus
ventas. En su estructura organizacional no hay ningun cargo en ventas, mercadeo o publicidad.
Los elementos de la mezcla de mercadeo que se tendran en cuenta en las decisiones operativas de
marketing de Ladrillera EI Diamante se clarificaron con un cuestionario resuelto por el autor del
trabajo de grado junto al propietario y empleados de Ladrillera EI Diamante

Producto

¢Cuantas lineas de productos desarrolla Ladrillera EI Diamante?

Ladrillera EI Diamante produce 4 lineas de ladrillos

¢Cual es la calidad de la materia prima que utiliza Ladrillera EI Diamante?

La materia prima que utiliza Ladrillera EI Diamante es arcilla de excelente calidad

¢ Qué segmento de mercado atiende Ladrillera EI Diamante?

Los clientes de Ladrillera EI Diamante pertenecen al sector construccion de Girén y
municipios aledafios: constructores, ingenieros, arquitectos (distribucién nivel 0) y ferreterias y
depdsitos de materiales (distribucion nivel 1).

¢ Qué tipos de ladrillo son producidos y comercializados por Ladrillera EI Diamante?
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Ladrillera El Diamante produce ladrillos en 4 lineas: Divisores, Exteriores, Estructurales,
Especiales con 16 referencias y 1 de ladrillos segun especificaciones del cliente

¢ Qué tipos de estilos sobresalen en la linea de productos de Ladrillera EI Diamante?

Ladrillos de alta calidad por materia prima, produccién, resistencia, durabilidad, economia,
atributo especial: es mas liviano que los ladrillos de sus competidores.

¢ Qué colores sobresalen en las lineas de productos de Ladrillera EI Diamante?

En diferentes gamas que van desde el amarillo ocre hasta el rojo, siendo los de tonos terracota
y naranja los mas populares.

¢ Qué estrategias de marca utiliza Ladrillera EI Diamante para sus productos?

Ladrillera EI Diamante tiene un nombre diferente en cada linea: Divisores, Exteriores,
Estructurales, Especiales con 16 referencias con nombre especifico cada una y una referencia de
ladrillos segun especificaciones del cliente

¢Ladrillera ElI Diamante utiliza empaque para entregar su producto al consumidor final?

Ladrillera EI Diamante no usa empaques por atributos intrinsecos de sus productos

¢ Qué tipo de garantia ofrece Ladrillera EI Diamante?

Ladrillera EI Diamante ofrece garantia de calidad y cambios por dafios en transporte.

¢De cuanto tiempo es la garantia de los productos de Ladrillera EI Diamante?

La garantia de Ladrillera EI Diamante cubre hasta entregar el pedido al cliente.

¢Qué opcion de devolucion maneja Ladrillera EI Diamante?

Devolucion del producto, reemplazo o cambio de productos.

¢Ladrillera ElI Diamante tiene productos complementarios?

Ladrillera EI Diamante no ofrece productos complementarios.
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Precio

¢ Qué considera méas importante el cliente al comprar en Ladrillera EI Diamante?

El cliente escoge tipo de producto, calidad del mismo y finalmente verifica los precios.

¢Como fija Ladrillera El Diamante el precio del producto?

Ladrillera EI Diamante fija precios segun margenes, rentabilidad, calidad de sus productos y
precios de la competencia.

¢ Cudl es el rango promedio de precios de productos de Ladrillera EI Diamante?

Ladrillera EI Diamante ofrece productos con precios entre $800 y $5000 por unidad de
producto

¢ Qué tipos de ofertas maneja Ladrillera EI Diamante para la venta de los productos?

Ladrillera EI Diamante usa promociones por precio de venta o entrega mayor cantidad de
producto sobre cantidad comprada.

¢En el punto de venta de Ladrillera EI Diamante con cuales medios de pagos cuentan?

Se reciben pagos en Efectivo, Tarjeta de Crédito, Cheque y a Crédito

Promocién

¢Con qué tipos de publicidad cuenta actualmente Ladrillera El Diamante?

Desde su creacion hasta la fecha Ladrillera EI Diamante no hace publicidad

¢ Con que aspectos de merchandising cuenta Ladrillera EI Diamante?

Ladrillera El Diamante, dadas las caracteristicas de su producto no usa merchandising y no
cuenta con area de exhibicion. Utiliza portafolio digital de productos con medidas, cantidad de
producto por metro cuadrado y peso (caracteristica fundamental en proyectos de construccion).

Ladrillera EI Diamante considera que el merchandising como las relaciones publicas ayuda a
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crear, vender, mantener y generar una imagen positiva, pero que los objetivos organizacionales
se logran con otro tipo de estrategias

¢Qué logra transmitir la marca Ladrillera El Diamante a sus clientes?

Resistencia, durabilidad, economia y un atributo especial: es mas liviano que los ladrillos de
la competencia, es un tributo muy apreciado por los clientes por su impacto en obras de
construccion.

¢ Como reconoce el mercado la marca Ladrillera El Diamante?

Ladrillera EI Diamante se destaca por calidad, economia y por ofrecer el ladrillo méas liviano
del AMB (municipios de Floridablanca, Piedecuesta, Giron y Bucaramanga).

¢Cudl es el canal de distribucion més usado por Ladrillera El Diamante?

Ladrillera EI Diamante usa canal de distribucién 0 (constructores, ingenieros, arquitectos) y
canal de distribucion 1 (ferreterias y dep6sitos de materiales de construccion).

¢ Qué cobertura de mercado en el territorio utiliza Ladrillera EI Diamante?

Ladrillera El Diamante usa distribucion exclusiva, vende sus productos en su area geografica,
municipios de Bucaramanga, Floridablanca, Giron y Piedecuesta, en un punto de venta Gnico en
Giron, lejos de su mercado objetivo que es incomodo para los clientes por distancia.

¢Cual es el inventario que se acomoda al negocio y que maneja Ladrillera El Diamante?

Ladrillera El Diamante tiene inventario permanente y capacidad de produccion para satisfacer
a sus clientes.

¢ Qué medio de transporte es el mas usado por Ladrillera EI Diamante?

Ladrillera EI Diamante usa transporte terrestre para entregar sus pedidos.

¢Con que recursos cuenta Ladrillera EI Diamante para realizar la entrega del producto?
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Ladrillera EI Diamante tiene flota de transporte de carga y algunos clientes recogen su
producto.

Publicidad y mercadeo

¢ Tiene Ladrillera EI Diamante estrategia de marketing digital o comunicaciones definida?

No, no tiene estrategia de marketing o comunicaciones, aunque si tiene pagina web.

¢En qué forma fisica llega la publicidad de Ladrillera EI Diamante a sus clientes?

Ladrillera EI Diamante no usa publicidad fisica para llegar a sus clientes.

¢Por qué medio digital llega la publicidad de Ladrillera EI Diamante a sus clientes?

Ladrillera EI Diamante no usa publicidad digital ni fisica, aunque hace contactos voz a voz.

¢Ladrillera EI Diamante sabe qué es el marketing digital?

Ladrillera EI Diamante conoce el marketing digital, pero no usa sus herramientas.

¢Actualmente Ladrillera EI Diamante maneja algun tipo de plan de marketing digital?

Ladrillera EI Diamante no tiene, ni ha tenido Plan de Marketing en 32 afios de existencia
legal.

¢Ladrillera EI Diamante conoce el Benchmarking?

Si, Ladrillera EI Diamante usa Benchmarking para mejorar procesos, productos y tecnologia.

¢Quiere generar comodidad en espacios de venta y en la comunicacion de sus productos?

Si, Ladrillera EI Diamante quiere atender mejor a sus clientes y aumentar sus ventas.

¢A Ladrillera EI Diamante le gustaria generar mas confianza en su marca?

Si, Ladrillera EI Diamante quiere generar mas confianza y aceptacion de sus productos y
lograr mayor participacion en el mercado.

¢A Ladrillera EI Diamante le gustaria desarrollar un Plan de Marketing Estratégico?
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Si, Ladrillera ElI Diamante quiere un Plan de Marketing Estratégico que no implique
demasiados cambios a nivel interno y que no genere costos demasiado altos.

¢A Ladrillera El Diamante le gustaria contar con personal especializado para el desarrollo del
Plan de Marketing Estratégico?

Si, a Ladrillera El Diamante le gustaria contar con personal especializado.

¢A Ladrillera ElI Diamante le gustaria capacitar al personal en el Plan de Marketing
Estratégico?

Si, Ladrillera EI Diamante quiere capacitar en Plan de Marketing Estratégico al personal.

e Estrategia de Cartera
Ladrillera EI Diamante trata de conseguir diversificacion y equilibrio en la oferta de su cartera

de productos comunicando profesionalmente los procesos y operaciones mas importantes de su
negocio que se caracteriza por un programa integral de calidad y servicio al cliente, con
definicion, superacion, ensefianza y autocritica en la fijacion y medicion frecuente de estandares
de calidad y potenciando valores corporativos con productos con responsabilidad ambiental,
combinando soluciones constructivas e innovadoras con servicio y eficiencia operativa en su
cadena de valor.

e Prevision de ventas

Se establecieron junto al propietario de Ladrillera EI Diamante:
v/ Optimista: crecimiento en ventas 2019 de 15% anual respecto a ventas de 2018.
v' Moderado: crecimiento en ventas 2019 de 8% anual respecto a las ventas de 2018.

v Pesimista: un crecimiento en ventas 2019 de 6% anual respecto a las ventas de 2018.
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e Presupuesto de Ventas
El presupuesto estd dado en unidades de producto segln tipo de producto y que incrementa en
10% el namero de unidades a vender. El presupuesto fue elaborado por el autor del trabajo de
grado y aprobado por el propietario y representante legal de Ladrillera EI Diamante.

Tabla 41. Presupuesto de Ventas por unidad de producto Ladrillera EI Diamante 2019

Productos Referencia 2018 2019
H7 144.000 207.360
Divisores H10 3.915.000 5.637.600
H12 144.000 155.520
H15 126.000 181.440
Multiperforado 45.000 64.800
E9 36.000 51.840
Exteriores E11l 54.000 77.760
E12 63.000 90.720
E14 72.000 103.680
Gran Formato 4,752,000 5.184.000
Extrublock 90.000 129.600
Estructurales Portante 144.000 207.360
Estructural Doble Pared 1.800.000 2.592.000
Estructural Doble Pared 1/2 72.000 103.680
Especiales Placa Ff';u_:il o_BquueIén_ 9.000 64.800
Segn especificaciones del cliente 18.000 25.920

Fuente: Autor.

7.3. Estrategias de segmentacion y posicionamiento

El mercado objetivo de Ladrillera EI Diamante esta representado por personas naturales y
juridicas relacionadas con la construccion (ferreterias, ingenieros, arquitectos, constructores) en
Bucaramanga, Giron, Floridablanca y Piedecuesta y circunvecinos.

e Posicionamiento

Se utilizara una estrategia de posicionamiento de Ladrillera EI Diamante apoyada en la
campafa de marketing directo a través de redes sociales a traves del Blog de Ladrillera El
Diamante y aprovecha canales de comercializacion establecidos para lograr la fidelizacion de
clientes antiguos y atraer clientes nuevos para que adquieran productos con responsabilidad

ambiental combinando soluciones constructivas e innovadoras con servicio y eficiencia operativa
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en la cadena de valor con un atributo fundamental: el peso del ladrillo, menor a su competencia y

posicionar en base a la calidad que destaca en los ladrillos de Ladrillera EI Diamante.

Responsabilidad Servicioy

Ladrillera

ambiental con eficiencia El Di t
soluciones operativa en la L :iq':radn e
constructivas e cadena de Crill® EE

calidad

innovadoras valor

Figura 66. Estrategia de diferenciacion Ladrillera El Diamante
Fuente: Autor.

e Control

La estrategia Funcional u Operacional de Control posibilita cumplir los objetivos estratégicos,
pues como elementos de seguimiento y control del PME se establecieron los siguientes:
v Cuadro de Mando Integral como herramienta administrativa para cuantificar los resultados
operacionales de las estrategias aplicadas al desarrollo de la organizacion.
v' Indicadores para cada estrategia.
v" Encuesta de satisfaccion al cliente.
v Informes semanal y mensual de ventas.
v' Disefiar e implementar procesos y herramientas de ventas como control de visitas a clientes,
formato de cotizacion, encuesta de satisfaccion, informes de ventas (semanal y mensual).
e Marketing Digital
El Marketing Digital posibilita cumplir los objetivos estratégicos, con:
v' Mejoramiento de www.ladrilleraeldiamante.co: estrategia SEO on page, optimizacion de

vital importancia para adecuarla a las necesidades de usuarios y buscadores con analisis de
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palabras clave para saber cuéles emplear, mejorar el tiempo de carga de la pagina web y
mejorar la experiencia del usuario y estrategia SEO off page con enlaces que apunten a la
pagina web de Ladrillera EI Diamante, autoridad en redes sociales, menciones en medios
locales y un buen CTR en los resultados del motor de busqueda.

Blog de Ladrillera EI Diamante: su éxito estara en sus elementos esenciales: periodicidad,
admite comentarios y crea una comunidad en torno a Ladrillera EI Diamante, comunicacion
bilateral ventajosa desde lo profesional y comercial para fidelizar clientes que confian en la
empresa y en sus recomendaciones y productos, usando un tono personal para un ambiente
mas informal que forje una relacion de confianza.

Redes Sociales de Ladrillera EI Diamante en Facebook, YouTube e Instagram: que
permitirdn a Ladrillera EI Diamante reforzar su imagen de marca, generar mayor conciencia
sobre la organizacion, tener una plataforma comercial alternativa, lograr repercusion
mediatica de bajo costo, segmentar su mercado objetivo, aumentar canales de comunicacion
con clientes, atender mas facil al cliente, fortalecer vinculo con los clientes, difundir
rapidamente promociones y ofertas, capacidad de monitorear conversaciones sobre Ladrillera
El Diamante, identificar nuevas oportunidades de negocio, alertar sobre posibles problemas
con productos o servicios, realizar pruebas de lanzamiento de productos, obtener informacion
para analisis, mejorar posicionamiento en internet, entrenarse y adquirir experiencia en un
entorno de gran crecimiento, dar a conocer a Ladrillera ElI Diamante y diferenciarla de la
competencia, tener excelente relacion con los clientes, realizar internamente evaluaciones de
desempefio y calidad para mejorar la atencion hacia los clientes, posicionamiento en el

mercado.
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e Mezcla de Mercadeo o Marketing Mix

v Producto: Ladrillera ElI Diamante produce ladrillos de alta calidad, resistentes, durables,
econdémicos y mas livianos que los de sus competidores en cuatro lineas: Divisores,
Exteriores, Estructurales, Especiales con 15 referencias y 1 segun especificaciones del
cliente, no usa empaques por las caracteristicas y atributos intrinsecos de sus productos.

v' Precio: Ladrillera EI Diamante tendra igual precio para Punto de Venta, Asesores
Comerciales, Empleados y Redes Sociales sin generar competencia interna y fijara sus
precios a partir de costos de produccion y distribucién, margen de utilidad, competencia,
estrategias de mercadeo adoptadas y objetivos organizacionales.

v Plaza: Ladrillera EI Diamante usa transporte terrestre para entregar sus pedidos con canales
de distribucion nivel 0 y 1 para llevar productos a sus clientes y agentes (ferreterias),
mantiene niveles adecuados de inventario, en planta de produccion localizada en Km 3
Vereda Llanadas, en Girdn, Santander y tiene capacidad de produccion para atender la
demanda.

v" Promocién: Ladrillera EI Diamante ofrece 10% de producto adicional sobre valor total de
compra a consumidor y distribuidor y busca difundir un mensaje a su publico objetivo:
estrategia de diferenciacion por responsabilidad ambiental, con soluciones constructivas e
innovadoras, servicio y eficiencia operativa en su cadena de valor. Otros instrumentos del
mix de comunicacion seran: publicidad, para afianzar la marca usando estrategias de
Marketing Digital, relaciones publicas dentro y fuera de la empresa, canales de
comunicacion, revisar contenidos sobre la empresa, imagen, eventos, representar a la
empresa, obtener informacion.

v' Personal: el Area de Ventas y Servicio al Cliente de Ladrillera EI Diamante para atender
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clientes (personas naturales y juridicas) contard con: un Asesor Comercial Clientes Nuevos,
un Asesor Comercial Clientes Antiguos y todos los demas empleados, que serdn capacitados
por areas en Plan de Marketing Estratégico para desarrollar una cultura organizacional de
servicio al cliente, sentido de pertenencia, responsabilidad, calidad y compromiso.

v Procesos: Ladrillera EI Diamante debe disefiar, implementar y documentar procesos Yy
herramientas para reducir costos, aumentar utilidad y alcanzar los objetivos organizacionales.

7.4. Aplicacion de indicadores

La aplicacion de indicadores permite cuantificar los resultados operacionales de las estrategias
aplicadas al desarrollo de la empresa. El proceso se realiza a través del célculo de indicadores
para cada estrategia prevista para mejorar el rendimiento de la empresa. Las células de
indicadores, que se presentan a continuacion, corresponden a controles que miden el
cumplimiento de los objetivos estratégicos planteados:

v" Aumento de utilidad

v" No aumento excesivo de gastos de personal

v" Ampliacion de mercado

v Productos y servicios de alta calidad

v Medir aceptacién de productos ofrecidos

v' Mejorar servicios del Area Comercial y Servicio al Cliente

v" Mejor uso del espacio de trabajo

v Implementacion de Cuadro de Mando Integral

v Disefio de un Plan de Marketing Estratégico

v' Cumplir siempre lo acordado con el cliente

v’ Prestar servicios para satisfacer al cliente

v Productos y servicios segun presupuesto del cliente

146



v Amplia portafolio de productos

v Personal con conocimientos tedrico-practicos

v Andlisis de cargo con aptitudes, perfil y funciones

v Excelente ambiente de trabajo

v" Remuneracién y bonificaciones por desempefio

v Analisis para mejorar procesos en puestos de trabajo

v’ Capacitacion segun necesidades del cargo

Los indicadores miden el cumplimiento de los objetivos estratégicos, asi:

Tabla 42. Indicadores perspectiva financiera Ladrillera EI Diamante

Indicador: aumento de utilidad | N°o1

Nombre de indicador: beneficio de inversionistas

Descripcion: muestra el crecimiento de la utilidad respecto al afio anterior.

Fé.r.mula: Método de calculo: se divide el beneficio de los
Ut!l!dad afio actua_l *100 accionistas del afio actual entre el beneficio de los
Utilidad afio anterior accionistas del afio anterior y se multiplica por 100.

Estandar meta: mejorar beneficios de los accionistas 5% el primer afio

Indicador: disminucidn de gastos de personal | N° 02

Nombre de indicador: gastos de personal

Descripcion: el indicador da a conocer el porcentaje de gastos disminuidos durante el afio.

Formula: Método de célculo: se divide los gastos de ndmina de
Gastos ndmina afio actual* 100 personal del afio actual sobre los gastos de némina de
Gastos némina afio anterior personal del afio anterior y se multiplica por 100.
Estandar meta: reducir los gastos de personal en un 5% respecto al afio anterior.

Indicador: Ampliacién del mercado | N°03

Nombre de indicador: Clientes nuevos

Descripcion: el indicador calcula el porcentaje de crecimiento en clientes

Formula: Método de célculo: se divide el nimero de clientes del
# clientes afio actual*100 afo actual entre el nimero de clientes del afio anterior y
# clientes afio anterior se multiplica por 100.

Estandar meta: aumentar 10% en clientes nuevos durante el primer afio.

Indicador: Venta de productos | N° 04

Nombre de indicador: venta de productos

Descripcion: refleja los ingresos por ventas de cada producto para medir aceptacion

Formula: Método de célculo: se divide el valor de ventas de cada
Ventas de producto*100 producto sobre el valor total de ventas y se multiplica por
Ventas total 100.

Estandar meta: deteccion de productos mas adquiridos por los clientes.

Fuente: el autor.

Los indicadores 01, 02, 03, 04 miden el cumplimiento de los objetivos estratégicos asociados

a la perspectiva financiera en el Cuadro de Mando Integral de Ladrillera El Diamante.
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Tabla 43. Indicadores perspectiva externa Ladrillera EI Diamante

| Indicador: Aceptacion de productos | N° 04
Nombre de indicador: venta por producto
Descripcion: refleja los ingresos por ventas de cada producto para medir aceptacion
Formula: - Método de célculo: se divide el valor de ventas de cada producto sobre el
Ventas de producto*100 o
valor total de ventas y se multiplica por 100.
Ventas total
Estandar meta: deteccion de productos mas adquiridos por los clientes.

Indicador: mejoramiento | N° 05

Nombre de indicador: satisfaccién cliente

Descripcion: el indicador refleja la satisfaccion cliente por productos y servicio.

Férmula: 3 . L , . .
Meétodo de calculo: se divide el nimero total de clientes satisfechos entre el

# total clientes satisfechos *100 numero de encuesta satisfaccion clientes y se multiplica por cien
# encuesta satisfaccion clientes y P P )

Estandar meta: 80% de clientes satisfechos.

Indicador: uso del espacio de trabajo | N° 06

Nombre de indicador: disefio Punto de Venta y Servicio al Cliente

Descripcion: el indicador muestra el crecimiento en unidades vendidas respecto al afio anterior.

Férmula: ) , s - .
T .. . Meétodo de calculo: disefio Punto de Venta y Servicio al Cliente
Disefio Punto de Venta y Servicio al Cliente y

Estandar meta: un (1) disefio Punto de Venta y Servicio al Cliente

Indicador: gestion de procesos Ne 07

Nombre de indicador: Cuadro de Mando Integral

Descripcion: indica existencia y uso de Cuadro de Mando Integral por area

Férmula: Método de calculo: se divide nimero de Cuadro de Mando
# Cuadro Mando Integral *100 Integral existentes entre nimero de Cuadro de Mando
# Cuadro de Mando Integral usado Integral usados y se multiplica por 100

Estandar meta: 50% de areas con Cuadro de Mando Integral.

Fuente: el autor.

Los indicadores 04, 05, 06, 07 miden el cumplimiento de los objetivos estratégicos asociados

a la perspectiva externa o de clientes en el Cuadro de Mando Integral de Ladrillera EI Diamante.

Tabla 44. Indicadores perspectiva interna Ladrillera EI Diamante

Indicador: mejoramiento ‘ N° 05
Nombre de indicador: satisfaccion cliente
Descripcion: el indicador refleja la satisfaccion cliente por productos y servicio.
Formula: S - Método de célculo: se divide el nimero de encuesta satisfaccion clientes entre
# encuesta satisfaccion clientes*100 ) : . o :
- - el nimero total de clientes satisfechos y se multiplica por cien.
# total clientes satisfechos

Estandar meta: 80% de clientes satisfechos.
Indicador: Plan de Marketing Estratégico N° 08

Nombre de indicador: Plan de Marketing Estratégico

Descripcion: refleja existencia y uso de Plan de Marketing Estratégico

Formula:_ . - Meétodo de calculo: se divide nimero de estrategias aplicadas sobre nimero

# estrategias aplicadas *100 . - . .

- de estrategias del Plan de Marketing Estratégico y se multiplica por 100.
# estrategias
Estandar meta: 80% de estrategias aplicadas.

Fuente: el autor.
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Los indicadores 05 y 08 miden el cumplimiento de los objetivos estratégicos asociados a la

perspectiva interna o del negocio en el Cuadro de Mando Integral de Ladrillera EI Diamante.

Tabla 45. Indicador perspectiva de aprendizaje y conocimiento Ladrillera EI Diamante

Indicador: desarrollo del talento humano | N° 09

Nombre de indicador: talento humano

Descripcion: el indicador refleja procesos de desarrollo del talento humano que permitan un clima laboral adecuado.

Férmula:
# procesos desarrollados t. h.*100

# total de procesos de t. h.

Método de calculo: dividir nimero de procesos de talento humano desarrollados
entre el nimero total de procesos talento humano multiplicado por 100.

Estandar meta: 80% de procesos de talento humano cuentan con manual de procesos.

Fuente: el autor.

El indicador 09 mide el cumplimiento de los objetivos estratégicos asociados a la perspectiva

de aprendizaje y conocimiento en el Cuadro de Mando Integral de Ladrillera EI Diamante.

7.5. Cronograma Plan Estratégico

Tabla 46. Cronograma Plan de Marketing Estratégico de Ladrillera EI Diamante

Objetivo

123456789 10

11 12

Aprobacion presupuesto de PME

Implementacion PME

Crear Area de Ventas y Servicio al
Disefiar e implementar procesos Yy
Crear Punto de Ventas y Servicio al

Aumentar 10% ventas anuales

Formar todo el personal en PME
Comisiones por ventas al personal

Fuente: Autor. Estrategia de Mercadeo

7.6. Propuesta Implementacion

Hasta hoy, el Area de Mercadeo y Ventas de Ladrillera El Diamante se ha manejado con un

solo empleado que se encarga de todo, que aparece en la estructura organizacional elaborada

dependiendo del Jefe Administrativo y cuyo cargo es Secretaria. Ladrillera EI Diamante ha

implementado nueva tecnologia en el area de produccion y utiliza sélo 52% de su capacidad

instalada, trabajando cinco horas diarias. Ademas, se espera que en diciembre de 2018 termine la

construccién del nuevo horno de coccion, razén por la que su nivel de utilizacion segln ventas

anuales de 2017 sera solo 21% de la capacidad instalada. Por eso, existe la necesidad de disefiar
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un Plan de Marketing Estratégico que cree una ruta para lograr mejores resultados de
crecimiento de ventas, reconocimiento de la competencia, alcance de comercializacion y
distribucion, optimizacion de procesos, penetracién en el mercado, medicion y control de
finanzas. El Plan de Marketing Estratégico Ladrillera EI Diamante (ver anexo c¢) dara enfoque y
direccion identificando oportunidades y mostrando como enfrentar amenazas, a mejorar ventas y
a optimizar la inversion apoyando los objetivos estratégicos. La estrategia dirigira los esfuerzos
a lograr nuevos clientes con herramientas como portafolio digital segln cliente objetivo, con
mercadeo de relacion, referidos y venta directa.

v Cliente objetivo. Sector construccion: arquitectos, ingenieros, constructores, ferreterias,
depositos de materiales de construccion y otros interesados en ladrillos.

v' Competencia objetivo. La competencia de Ladrillera El Diamante es Ladrillera Bautista,
Ladrillera Rugos y Ladrillera Ergo que se destacan en Santander.

v Precios. Los precios de Ladrillera EI Diamante son competitivos frente a competidores en
un rango no superior a $150 por ladrillo. Sus precios permiten una rentabilidad adecuada.

v" Plan de medios y redes sociales. Desarrollar una estrategia de diferenciacion para que se
reconozca a Ladrillera EI Diamante por su proyeccion en responsabilidad ambiental, combinando
soluciones constructivas e innovadoras con servicio y eficiencia operativa en su cadena de valor.

v Promocién al distribuidor. 10% de producto adicional sobre valor total de compra.

v Promocién al consumidor. 10% de producto adicional sobre valor total de compra.

Ventas y distribucion. Ladrillera EI Diamante atiende su mercado geografico que corresponde a
Santander, Colombia y, por cercania, a los departamentos de Boyaca, Cundinamarca y Cesar. No
se descarta introducir los productos en otros departamentos colombianos o pais latinoamericano.

Ademas debe atender su mercado demografico que corresponde a personas de toda edad, género,
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raza o condicidn social, pues no existen restricciones de venta a los productos de Ladrillera El
Diamante. Sus clientes objetivos son personas naturales y juridicas relacionadas con
construccion o interesadas en ladrillos. La frecuencia de compra varia en funcion de la necesidad
de uso del producto determinada casi siempre por proyectos de construccion, por lo que si se
logra la fidelidad del cliente, se puede lograr que vuelva a comprar cuando surja un nuevo
proyecto. Otro aspecto es conocer experiencias de compra, positivas y negativas, de clientes,
para establecer su satisfaccion.

v' Mercadeo directo. Se hace a través del Area de Ventas y Servicio al Cliente.

v" Mercadeo por Internet. Se desarrollara un proceso de comunicacién integral usando la
pagina web y las redes sociales apoyadas en el plan de medios, presupuesto y las campafas
promocionales establecidas para que sean coherentes la téctica, estrategia, objetivos, recursos,

tareas, responsabilidades coordinadas por el Area de Mercadeo y Ventas.
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Conclusiones

El Area de Mercadeo y Ventas de Ladrillera El Diamante, desde su fundacion, se manejaba
con un solo empleado encargado de todo el proceso, apareciendo como Secretaria dentro de la
estructura organizacional. Ladrillera ElI Diamante necesitaba el disefio de un Plan de Marketing
Estratégico que estableciera una ruta para lograr mejores resultados en ventas, reconocer su
competencia, determinar el alcance de comercializacién y distribucién, optimizar procesos y
mejorar su penetracion en el mercado. El Plan de Marketing Estratégico proporcionard a
Ladrillera EI Diamante enfoque y direccion identificando oportunidades y maneras de enfrentar
amenazas, mejorar procesos de ventas, ahorrar tiempo y dinero con empleados competentes y
optimizar la inversién de iniciativas de marketing apoyando objetivos estratégicos de Ladrillera
El Diamante.

En el Capitulo 6, Diagndstico Empresarial, con el uso de diversas herramientas como analisis
de macroentorno, de microentorno, diagndéstico interno, perfil competitivo, fuerzas de Porter,
matriz DOFA, Cuadro de Mando Integral, se hizo un claro diagnostico situacional de Ladrillera
El Diamante que permiti6 determinar oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades.

En el Capitulo 7, Decisiones Operativas de Marketing, se formularon los objetivos y
estrategias de Marketing a partir del diagndstico situacional hecho que entregdé objetivos
estratégicos para fortalecer la gestion, que, ademas, recogen los objetivos estratégicos planteados
por su propietario. Ademas, en ese mismo capitulo, se establece un plan de accién que ayude en
la toma de decisiones de marketing a la empresa. Alli se muestra la priorizacion de acciones por

perspectivas que surgieron del Cuadro de Mando Integral planteado a partir del analisis
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situacional contenido en la matriz DOFA y se plantearon indicadores de gestion pertinente y
coherente con estrategias y objetivos estratégicos propuestos en el Cuadro de Mando Integral.
Asi, el proyecto de grado Disefio de un Plan de Marketing Estratégico para Ladrillera El

Diamante en el municipio de Girén, Santander alcanza el objetivo general del proyecto.
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Recomendaciones

El autor del proyecto recomienda revisar de forma constante las estrategias, pues aunque estén
bien formuladas e implantadas, pueden volverse obsoletas al haber cambios en el ambiente
externo o interno de Ladrillera EI Diamante. Por ello, es fundamental que la gerencia revise,
evalle y controle la ejecucion de las estrategias de modo sistematico para lograr el cumplimiento
de los objetivos estratégicos propuestos a partir de la revision continua de su Cuadro de Mando
Integral.

El autor del proyecto de grado Disefio de un Plan de Marketing Estratégico para
Ladrillera EI Diamante en el municipio de Giron, Santander recomienda que para lograr los
objetivos estratégicos, se inicie, ademas, un proceso de generacion de cultura organizacional en
el que los empleados entiendan que en un momento econémico coyuntural como el que atraviesa
el sector construccién y la economia en general en Colombia, su mejor apuesta siempre sera
entregar su mejor desempefio laboral en beneficio de la empresa, porque si a Ladrillera El
Diamante le va mal, a sus empleados también. Es decir, crear y mantener una ventaja
competitiva por superioridad en su recurso humano para ofrecer servicio de calidad apalancada
en la posicion lograda con productos de calidad.

Ademaés, considera necesario desarrollar Manuales de Proceso que permiten disminuir

tiempos, mejorar procesos Y distribuir cargas de trabajo.
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