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Introduccién

Serviconstruccion Manizales SAS es una Pyme del sector de la construccién ubicada en el
barrio La Florida, Municipio de Villamaria, que ofrece un amplio portafolio de servicios al &rea
de la construccion, como perforaciones en concreto, anclajes, demoliciones,
impermeabilizaciones, ingenieria para trabajo seguro en alturas, entre otros, la empresa lleva en
el mercado 22 afios, pero s6lo hasta el afio 2013, decidi6 consolidarse como una Sociedad por
Acciones Simplificadas (SAS), decision que se tomd por la necesidad de ajustarse al mercado y
ser mas competitivos a través de ésta figura, hoy en dia la mayoria de las empresas no quieren
contratar con personas naturales sino con otras empresas que les brinden estabilidad y respaldo.
Serviconstruccion se ha destacado por su trabajo oportuno, eficacia, precios optimos, calidad,
cumplimiento y excelente servicio al cliente, el nimero de empleados varia de acuerdo al
proyecto que se esté realizando en el momento, generalmente son 4 trabajadores: un Gerente, un

auxiliar administrativo, una contadora y un operario.

Este trabajo de investigacion nace del interés de querer mejorar los diferentes aspectos en
los cuales la empresa Serviconstruccion Manizales SAS presenta deficiencias, siendo uno de ellos
el relacionado con el analisis del entorno competitivo local, conscientes de la busqueda constante
que tienen todas las empresas por tener estabilidad y crecer en todos los ambitos corporativos, de
satisfacer todas las necesidades como empresa, Serviconstruccion Manizales SAS, quiere iniciar
una busqueda que le ayude a posicionarse como una empresa solida, que brinda excelentes

servicios al sector de la construccion.

Por todo lo anterior, lo que se quiere lograr es analizar el entorno competitivo local en la
ciudad de Manizales de la empresa Serviconstruccion Manizales SAS, y con los resultados que se

obtengan, disefiar unas estrategias comerciales que le permita posicionarse en el mercado para
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mantener una buena rotacion de ventas y de ésta manera asegurar su estabilidad financiera,
ayudando al mejoramiento empresarial de tal manera que unido a la calidad y buenos precios en

los servicios que ofrece, permita ampliar su mercado.
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Antecedentes del problema

El mercado laboral en el sector de la construccion durante el afio 2016, ha sido una
variable de gran interés para el sistema de cuentas nacionales, siendo uno de los grandes
impulsores del crecimiento econémico del pais. Las cifras de desempleo en las 13 ciudades y
areas metropolitanas es un reflejo del horizonte positivo que marca hoy la economia en el
mercado laboral. En el trimestre comprendido entre agosto-octubre 2016 el total de desocupados
en las 13 ciudades y areas metropolitanas es de 1.124.622 personas, mientras que para Manizales
y Villamaria se reportaron 20.408 personas, manteniendo la TD (Tasa de desempleo) en una cifra
con el 9,4% y 9,8% respectivamente, mientras tanto la TO (Tasa de ocupacion) reportd una

participacion del 53,7%. (Caldas, 2017)

Para el periodo entre agosto-octubre el 6,4% de las personas ocupadas en las 13 areas y
ciudades metropolitanas se desempefiaban en la rama de la construccion, es decir, de los
10.851.518 empleados, 690.176 laboraron en éste sector. Para éste mismo trimestre Manizales y
Villamaria reportaron una tasa de participacion del 7,3%; 13.719 personas ocupadas en

construccion de un total de 188.843.

Es de aclarar que aunque la empresa se encuentra ubicada en el municipio de Villamaria,
el alcance del presente estudio es para Manizales, alli ain no se han realizado estudios acerca de
la competitividad en el sector de la construccion, se tienen identificados los competidores mas
fuertes, los cuales son: Hergdémez, Alquiequipos Ltda., Formalco SAS (en cuanto al alquiler de
herramienta), el sefior Juan Carlos Botero, persona natural (Fijaciones al concreto), Conconttec

SAS (impermeabilizaciones) Anclajes y Perforaciones SAS (perforaciones en barrenos).
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Descripcion del problema

La empresa Serviconstruccion Manizales SAS no se ha preocupado por crear una
planeacion estratégica, entendiéndose ésta como ese instrumento por excelencia que le va a
aportar los elementos necesarios para orientar el rumbo, ejercer control y posibilitar el
mejoramiento de sus procesos administrativos para asi buscar un mayor crecimiento, desarrollo y
permanencia de los servicios que ofrece, al sector de la construccion logrando asi la mejora

continua.

Para lo anterior, es necesario crear o disefiar la mision, vision, objetivos y valores,
estimando los recursos con los que se cuenta y también atendiendo a tiempo las oportunidades y

amenazas cambiantes del entorno del sector de la construccion.

Segun documento diagnostico del Plan de Ordenamiento Territorial POT frente al sector
vivienda (Manizales, 2015), la ciudad de Manizales se fundo6 sobre una zona de dificil manejo
por sus condiciones topograficas, sismicas y de estabilidad, con un modelo de ciudad importado
que tuvo que adaptarse a la tecnologia y a las condiciones fisicas que caracterizaban la
ubicacién. Es asi como a principios del siglo XX, ante la escasez de terrenos para la vivienda de
bajos estratos se recurre a una nueva forma de implantacion de vivienda, apareciendo
asentamientos humanos ubicados en zonas de alto riesgo con serias consecuencias y un elevado

costo social para la poblacion, situacion que trasciende aun ahora.

A partir de lo anterior, se fortalece la oferta inmobiliaria en la ciudad, especialmente para
soluciones habitacionales de alta densidad, aprovechando las condiciones topograficas del
Municipio de Manizales, aspecto que beneficia altamente a Serviconstruccion pues debido a ésta

ubicacidn de la ciudad, se hace necesario reforzar estructuralmente edificios y casas, lo cual
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propicia el mejor escenario para que ésta empresa de vasta trayectoria, ofrezca sus servicios al

mercado de la construccion.

Es importante ademas tener en cuenta a los municipios circunvecinos, donde se encuentra
por ejemplo, la posibilidad econdémica de un desarrollo industrial en el Km.41, con los trabajos de
Pacifico 3, urge entonces la necesidad de caracterizar el entorno competitivo local de
Serviconstruccion, de tal manera que no s6lo permita ofrecer los servicios en la ciudad de

Manizales y extenderse hacia otros municipios que hacen parte del area metropolitana.

Finalmente, durante la Asamblea Anual de Camacol en Caldas, llevada a cabo el 16 de
marzo de 2017, la Gobernacion y el Ministerio de Vivienda se comprometieron con proveer
4.600 casas para el programa Mi casa Ya, que seran construidas desde ahora hasta el 2019, lo que

permite deducir que hay gran potencial para que la empresa ofrezca sus servicios.
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Formulacion del problema

¢Cudl es el impacto que tiene la caracterizacion del entorno competitivo para una Pyme de

la construccion en Manizales Caso Serviconstruccion Manizales SAS?

Pregunta de investigacion

¢Cudles son los factores mas importantes para medir el entorno competitivo local de la

empresa Serviconstruccion Manizales SAS?
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Objetivos

General

e Analizar el entorno competitivo local de una empresa Pyme de la construccion en la

ciudad de Manizales caso Serviconstruccion Manizales SAS

Especificos

e Determinar el entorno competitivo local de Serviconstruccion Manizales SAS.

e Caracterizar las condiciones de competitividad en el sector de la construccion para
Serviconstruccion Manizales SAS.

e Disefiar estrategias de competitividad para la empresa Serviconstruccion Manizales SAS.
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Justificacion

El &rea en el sector construccion en la ciudad de Manizales se ha ido incrementando, se
espera que para el 2017 la actividad edificadora aumente en Caldas en un 4,4% (Camacol
Caldas, 2016), brindandole asi mejoramiento de calidad de vida a sus habitantes. Actualmente, el
mercado de servicios del sector de la construccion cuenta con un segmento muy reducido o
exclusivo, siendo este uno de los sectores con mayor influencia econémica, por esta razén es
importante la apertura a nuevos mercados para asi lograr la satisfaccion de los clientes actuales y

potenciales.

Se hace necesario entonces que Serviconstruccion Manizales SAS una empresa familiar
que nace en el 2013 y que ha sido dirigida informalmente y de una manera empirica, como parte
de su proceso de planificacion estratégica, realice un andlisis de su entorno competitivo local,
siendo éste de mucha importancia para poder evaluar y predecir la evolucion de las variables del

entorno, tales como las tecnoldgicas, sociales, politicas y econdmicas.

Teniendo en cuenta los aspectos anteriores y siendo conscientes de que diariamente las
empresas se ven enfrentadas a la competencia, se puede partir de dicho anélisis para disefar
estrategias para la empresa, que ayuden a mejorar su competitividad, fijandose metas y

cumpliendo objetivos, incidiendo esto en su posicionamiento.

Se justifica éste tipo de trabajo para la empresa Serviconstruccién Manizales SAS toda
vez que se ve afectada su participacion en el mercado por no tener claro su esquema de
competitividad, basado en el analisis o las variables o factores que afectan la competitividad en
éste estudio de caso. Este trabajo hace parte de la sublinea Perspectivas administrativas,

contables y financieras del desarrollo empresarial.
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Marco tedrico

En el presente trabajo, el marco tedrico se centra primordialmente en autores que hayan
tenido aportes significativos en cuanto al tema de analisis competitivo, como lo es Michael
Porter, el texto del autor Humberto Serna llamado “Gerencia Estratégica”, luego se hace una
revision del marketing y sus estrategias, encontrando a autores como Philip Kotler y Kevin Lane

Keller quienes son una de las mayores autoridades de marketing en el mundo.

Analisis competitivo

El analisis competitivo es un proceso que consiste en relacionar a la empresa con su
entorno. El analisis competitivo ayuda a identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, asi
como las oportunidades y amenazas que le afectan dentro de su mercado objetivo (Gonzales,
2001). A partir de éste analisis se disefiara la estrategia, para ello se debe tener en cuenta lo

siguiente:

La naturaleza y el éxito de los cambios probables que pueda adoptar el competidor.

La probable respuesta del competidor a los posibles movimientos estratégicos que otras empresas

puedan iniciar.

La reaccion y adaptacion a los posibles cambios del entorno que puedan ocurrir de los diversos

competidores.

La competencia esta integrada por las empresas que acttan en el mismo mercado y
realizan la misma funcién dentro de un mismo grupo de clientes con independencia de la

tecnologia empleada para ello. De acuerdo a lo anterior, no es un competidor aquel que fabrica un
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producto genérico como el nuestro, sino aquel que satisface las mismas necesidades que nosotros,

con respecto al mismo publico objetivo o consumidor.

El anélisis competitivo es de vital importancia y necesariamente se debe hablar del

proceso de planificacion de la estrategia comercial y se deben responder 3 preguntas clave:

. ¢Dbonde estamos? Se debe analizar la situacion o posicidn que se ocupa

. ¢Adonde queremos ir? Definir los objetivos que se quieren alcanzar y a los que se

necesita desplazarse.

. ¢Como llegaremos alli? Se debe sefialar el desarrollo de acciones o estrategias que

se llevaran a cabo para alcanzar los objetivos.

Con respecto al analisis de la situacion, del cual se parte para la realizacion del proceso de
planificacion estratégica, y del que se puede determinar las oportunidades y amenazas,
debilidades y fortalezas de la organizacion, debemos centrarnos, a su vez, en dos tipos de
analisis:

. Analisis externo. Es el analisis del entorno, de la competencia, del mercado, de los
intermediarios y de los suministradores.

. Anadlisis interno. Es el andlisis de la estructura organizativa de la propia empresa, y

de los recursos y capacidades con las que cuenta.
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Anélisis de las fuerzas competitivas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas, desarrollado por Porter (1987), ha sido la herramienta analitica

mas comUnmente usada para examinar el entorno competitivo:

. Amenaza de nuevos entrantes: Es la entrada potencial de empresas que vendan el
mismo tipo de producto. Al intentar entrar una nueva empresa a una industria, ésta podria tener
barreras de entradas tales como la falta de experiencia, lealtad del cliente, cuantioso capital
requerido, falta de canales de distribucion, falta de acceso a insumos, saturacion del mercado, etc.
Pero también podrian facilmente ingresar si es que cuenta con productos de calidad superior a los

existentes, o precios mas bajos.

. Rivalidad entre competidores: Hace referencia a las empresas que compiten
directamente en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo de producto. El grado de rivalidad
entre los competidores aumentara a medida que se eleve la cantidad de éstos, se vayan igualando
en tamafio y capacidad, disminuya la demanda de productos, se reduzcan los precios, etc. El
andlisis de la rivalidad entre competidores nos permite comparar nuestras estrategias o ventajas
competitivas con las de otras empresas rivales y, de ese modo, saber, por ejemplo, si debemos

mejorar o redisefiar nuestras estrategias.

. Poder de negociacion con los proveedores: El analisis del poder de negociacion de
los proveedores, nos permite disefiar estrategias destinadas a lograr mejores acuerdos con
nuestros proveedores o, en todo caso, estrategias que nos permitan adquirirlos o tener un mayor

control sobre ellos.
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. Poder de negociacion con los clientes: Los clientes pueden influir en la
rentabilidad de una actividad obligando a la empresa a realizar bajadas de precios, exigiendo
servicios mas amplios, condiciones de pago mas favorables o enfrentando a un competidor contra

otro.

. Amenaza de productos o servicios sustitutivos. En analisis de la amenaza del
ingreso de productos sustitutos nos permite disefiar estrategias destinadas a impedir la
penetracion de las empresas que vendan estos productos o, en todo caso, estrategias que nos

permitan competir con ellas. (Corredor, 2011)

Teniendo en cuenta la accion conjunta de estas cinco fuerzas competitivas, se pasa a
determinar la rivalidad existente en el sector. Los beneficios obtenidos por las distintas empresas
van a depender directamente de la intensidad de la rivalidad entre las empresas, a mayor
rivalidad, menor beneficio. La clave esta en defenderse de estas fuerzas competitivas e inclinarlas

a nuestro favor.

Ventaja competitiva (Porter)

De acuerdo con el modelo de la ventaja competitiva de Porter, la estrategia competitiva
toma acciones ofensivas o defensivas para crear una posicién defendible en una industria, con la
finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y generar un retorno sobre la
inversion. Segiin Michael Porter: “la base del desempefio sobre el promedio dentro de una

industria es la ventaja competitiva sostenible”.
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Tipos basicos de ventaja competitiva

1. Liderazgo por costos (bajo costo)

2. Diferenciacion: Ambos tipos de estrategia pueden ser acercados o estrechados méas

ampliamente, lo cual resulta en la tercera estrategia competitiva viable:

3. Enfoque liderazgo por costos

* Lograr el Liderazgo por costo significa que una firma se establece como el productor de

mas bajo costo en su industria.

* Un lider de costos debe lograr paridad, o por lo menos proximidad, en bases a
diferenciacion, aun cuando confia en el liderazgo de costos para consolidar su ventaja

competitiva.

* Si mas de una compaiiia intenta alcanzar el Liderazgo por costos al mismo tiempo, este

es generalmente desastroso.

* Logrado a menudo a través de economias a escala.

DIFERENCIACION

* Lograr diferenciacion significa que una firma intenta ser Uinica en su industria en algunas

dimensiones que son apreciadas extensamente por los compradores.

* Un diferenciador no puede ignorar su posicion de costo. En todas las areas que no

afecten su diferenciacién debe intentar disminuir costos; en el area de la diferenciacién, los costos



deben ser menores que la percepcion de precio adicional que pagan los compradores por las

caracteristicas diferenciales.

* Las areas de la diferenciacién pueden ser: producto, distribucion, ventas,

comercializacion, servicio, imagen, etc.

ENFOQUE

* Lograr el enfoque significa que una firma fijo ser la mejor en un segmento o grupo de

segmentos.

« 2 variantes: Enfoque por costos y Enfoque por diferenciacion. (Porter, 2007).

Ventaja comparativa

La Teoria de la Ventaja Comparativa fue formulada por David Ricardo en 1817
que explica el origen de las enormes ganancias que genera el libre comercio mas alla de la

explicacion dada por la teoria de la ventaja absoluta.
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Segun la teoria de la ventaja comparativa, aunque un pais no tenga ventaja absoluta en la

produccidn de ningln bien, le conviene especializarse en la produccion de aquellas mercancias
para las que su desventaja sea menor. Constituye una explicacion del comercio internacional

basada en las diferencias de los costes del trabajo entre los paises.
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La ventaja competitiva de una empresa y la ventaja comparativa (o la absoluta) de un pais
pueden converger o hallarse en discordancia, lo cual reforzaréa o atenuard, respectivamente, su

potencialidad. (Cruz, 2014).

Anélisis de los competidores
Ya definido el nivel de competencia, segun los objetivos de la empresa y después de
identificar los competidores, es necesario pasar a analizarlos. Para esto se acude a un sistema de
vigilancia de la competencia y se debe construir teniendo en cuenta éstas dos preguntas: ;como
hacer operativa la recogida de la informacion? Y ¢cudles son las &reas o &mbitos de interés en el

proceso de analisis de los competidores?

Para empezar a consolidar un sistema de anélisis de la competencia es necesario
establecer una estructura organizativa que guie la recogida, analisis, diseminacion y utilizacion de
informacion sobre la competencia. El sistema de informacidn sobre la competencia debe formar
parte del sistema de informacidn de marketing o del mas general de inteligencia estratégica.

(Mdunera, 2012)

Areas de interés en el analisis de la competencia

Para Munera (2012) el establecimiento de un sistema de inteligencia estratégica tiene
como finalidad obtener informacidn util sobre los competidores. Puede ser interesante conocer
los objetivos, estrategias, fortalezas y debilidades, pero no es solamente describir a los
competidores, sino tratar de conocer sus intenciones futuras y su probable respuesta a las

acciones de la empresa.



llustracion 1 Informacion sobre los competidores

Evaluacion de los Determinacion de Andlisis de estrategias y
objetivos fortalezas y debilidades [~ tacticas
Reacciones de la ¢

competencia a las
acciones de la empresa

Tomada de Holey et al (2008)

Los factores cruciales en la competencia de una compariia se pueden representar, segun

Porter, de la siguiente manera:

llustracién 2 Analisis de las fuerzas competitivas

Competidores
potenciales
Amenaza de
nuevas entrantes
Poder negociador Poder negociador
del proveedor Competidores del sector del cliente

Proveedores —) i T (—— Compradores

Rivalidad existente
entre las empresas

Amenaza de productos
o servicios sustitutivos

Sustitutos

Tomada de (Mufiiz, 2014)
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Barreras de entrada y de salida
La amenaza de los nuevos entrantes depende de las barreras de entrada existentes en el
sector. Estas barreras suponen un grado de dificultad para la empresa que quiere acceder a un

determinado sector. Cuanto mas elevadas son las barreras de entrada, mayor dificultad tiene el

acceso al sector.

Barreras de entrada

Michael Porter expuso el concepto de barreras de entrada en su libro “Estrategia

competitiva” (1980). Hay seis fuentes fundamentales de barreras de entrada:

o Economias de escala: Es la situacion en la que una empresa reduce sus gastos de
produccion al expandirse. Se trata de una situacion en la que cuanto mas se produce, el
coste que tiene la empresa por fabricar un producto es menor. Se produce un mayor

beneficio por cada unidad extra que producimos.

. Diferenciacion de producto: Significa que las empresas establecidas tienen
identificacion de marca y lealtad de cliente, esto crea una fuerte barrera de entrada ya que fuerza

a los posibles entrantes a gastarse fuertes sumas en constituir una imagen de marca.

. Requisitos de capital: Es la necesidad de invertir recursos financieros elevados, no
solo para la constitucion de la empresa o instalaciones, sino también para conceder créditos a los

clientes, tener stocks, cubrir inversiones iniciales, etc.
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. Acceso a los canales de distribucidén: Necesidad de conseguir distribucion para su
producto. La empresa debe persuadir a los canales para que acepten su producto mediante

disminucion de precio, promociones... reduciendo beneficios.

. Curva de aprendizaje o experiencia: EI know how o saber hacer de toda empresa
marca una importante limitacion a los posibles competidores que tienen que acudir de nuevas a

ese mercado concreto.

. Politica del gobierno: Puede limitar o incluso cerrar la entrada de productos con

controles, regulaciones, legislaciones, etc.

Barreras de salida

Son factores que impiden o dificultan el abandono de una industria por parte de una
empresa. La existencia de estas barreras fuerza a las empresas a luchar por sobrevivir y, por tanto,
seguir compitiendo en la industria, por lo que la intensidad de la competencia aumenta. Hay seis

fuentes principales de barreras de salida:

. Regulaciones laborales: Suponen un alto coste para la empresa.

. Activos poco realizables o de dificil reconversion: Activos altamente

especializados con pequefio valor de liquidacion.

. Compromisos contractuales a largo plazo con los clientes: Por los cuales se debe
permanecer mas tiempo en el sector, manteniendo la capacidad para la fabricacion, los costes de

produccidn, etc.
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. Barreras emocionales: Suponen una resistencia emocional por parte de la direccion
a una salida que estad econémicamente justificada y que no se quiere llevar a cabo por lealtad a los

empleados, por temor a la pérdida de prestigio, por orgullo, etc.

. Interrelaciones estratégicas: Las interrelaciones entre unidades de negocio y otras
en la compafiia en términos de imagen, capacidad comercial, acceso a mercados financieros... son
la causa de que la empresa conceda una gran importancia estratégica a estar en una actividad

concreta.

. Restricciones sociales y gubernamentales: La negativa del gobierno a decisiones

de salida, debido a la pérdida de puestos de trabajo, a efectos econémicos regionales, etc.

Productos sustitutivos

Estos son los productos que limitan el potencial de una empresa y consisten en buscar
otros que puedan realizar la misma funcion que el que fabrica la empresa en cuestion. Este
concepto es el que hace que entre en competencia directa con el producto al que se le presenta
como sustitutivo, ya que cumple la misma funcion dentro del mercado y satisface la misma
necesidad en el consumidor. Los productos sustitutivos que entran en mayor competencia son los

gue mejoran la relacion precio-rentabilidad con respecto al producto de la empresa en cuestion.

Estrategia de actuacion frente a la competencia
Segun adoptemos una postura u otra frente a la competencia, podemos diferenciar cuatro

tipos distintos de estrategias:

o Estrategia de lider: Son estrategias realizadas por aquellas empresas que estan en el

primer lugar dentro del mercado en la participacién de un producto, y que sus
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competidores las ven como lideres. Esta estrategia consiste en el proceso de dirigir e

influir en las actitudes laborales de los miembros de un grupo.

« Estrategia de retador: Son puestas en practica por aquellas empresas que estan ubicadas en
el segundo lugar dentro del mercado en que se desenvuelve. Con esta estrategia se

pretende alcanzar el liderazgo, por lo que implica atacar al lider, éstas pueden consistir:

o Ataque frontal: utilizando las mismas armas que el lider.

o Ataques laterales: teniendo como objetivo los puntos mas débiles del competidor,

pudiendo adoptar varias formas como el desbordamiento, el acercamiento, la guerrilla, etc.

o Estrategia de seguidor: Es aplicada por empresas que no se pueden calificar como lideres
ni como retadoras, estas empresas toman una actitud pacifica, por lo tanto se encarga de
repartirse el mercado para coexistir. Su estrategia consiste en alinear sus decisiones con
respecto a las del lider. No ataca, coexiste con él para repartirse el mercado. Trata de
desarrollar la demanda genérica concentrandose en segmentos del mercado en los que

posee una mayor ventaja competitiva, con una estrategia propia.

o Estrategia de especialista: Es aplicada por aquellas empresas que se enfocan en uno o en
unos pocos segmentos del mercado. La empresa que es especialista se encarga de buscar
vacios en el mercado dentro de los cuales la empresa pueda ser dominante sin ser atacada
por la competencia. Estas empresas se concentran en un segmento del mercado lo

dominan y le brindan un servicio especializado para obtener beneficios.
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Estrategia de crisis: retirarse, resistir o reinventarse
La crisis econdmica que al inicio de la segunda década del siglo XXI mantuvo en tension
principalmente a los paises de la Unién Europea aporto tres posibles enfoques o soluciones para

intentar contrarrestar la situacion competitiva de las empresas:

. Retirarse: La falta de liquidez y los cambios tecnoldgicos, sociales y culturales
obligaron a un importante nimero de compafiias a cerrar sus puertas, ya que no supieron
contrarrestar los cambios producidos en el mercado o contar con la tesoreria suficiente para

aguantar el ciclo econémico.

. Resistir: Las empresas que no estan gestionadas bajo una optica de marketing del
siglo XXI suelen adoptar esta solucion para intentar competir en el mercado. Su objetivo es
intentar competir «como sea» hasta que la crisis pase. Esta actitud tiene un importante desgaste

animico, econémico y profesional y no siempre sale.

. Reinventarse: Bajo la filosofia de que «el fracaso es parte del camino del éxito» las
empresas que se encuentren en una etapa de crisis deben establecer una politica de cambios e
innovacidn. Innovar en sus estrategias, en sus productos o servicios, en sus canales de
distribucidn, etc. Ademas, tienen que prestar una maxima atencién a sus clientes, a sus

vendedores y adecuarse plenamente a la gestion 3.0.
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llustracion 3 Niveles de competitividad frente a la crisis
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Fuente: (Mufiiz, 2014)

Para ampliar un poco mas ésta construccion conceptual, es necesario pasar a definir

algunos aspectos que se deben tener en cuenta al momento de prestar un servicio:

Caracteristicas de los Servicios

Intangibilidad: Los servicios son esencialmente intangibles. Con frecuencia no es
posible gustar, sentir, ver, oir u oler los servicios antes de comprarlos. Se pueden buscar de
antemano opiniones y actitudes; una compra repetida puede descansar en experiencias previas, al

cliente se le puede dar algo tangible para representar el servicio, pero a la larga la compra de un
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servicio es la adquisicion de algo intangible. De lo anterior se deduce que la intangibilidad es la
caracteristica definitiva que distingue productos de servicios y que intangibilidad significa tanto
algo palpable como algo mental. Estos dos aspectos explican algunas de las caracteristicas que

separan el marketing del producto del de servicios. (Enciclopedia Culturalia)

Inseparabilidad: Con frecuencia los servicios no se pueden separar de la persona del
vendedor. Una consecuencia de esto es que la creacion o realizacion del servicio puede ocurrir al
mismo tiempo que su consumo, ya sea este parcial o total. Los bienes son producidos, luego
vendidos y consumidos mientras que los servicios se venden y luego se producen y consumen por
lo general de manera simultanea. el personal de produccion del servicio, en muchos casos, es el
que vende y/o interactia mas directamente con el cliente o usuario mientras éste hace uso del

servicio ("consume").

Heterogeneidad: Con frecuencia es dificil lograr estandarizacion de produccion en los
servicios, debido a que cada "unidad" prestacion de un servicio, puede ser diferente de otras
"unidades"”. Ademas, no es facil asegurar un mismo nivel de produccién desde el punto de vista
de la calidad. Asimismo, desde el punto de vista de los clientes también es dificil juzgar la

calidad con anterioridad a la compra.

Perecibilidad: Los servicios son susceptibles de perecer y no se pueden almacenar. Por
otra parte, para algunos servicios una demanda fluctuante puede agravar las caracteristicas de
perecibilidad del servicio. Las decisiones claves se deben tomar sobre qué maximo nivel de
capacidad debe estar disponible para hacer frente a la demanda antes de que sufran las ventas de

servicios.
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Propiedad: La falta de propiedad es una diferencia basica entre una industria de servicios
y una industria de productos, porque un cliente solamente puede tener acceso a utilizar un

servicio determinado. El pago se hace por el uso, acceso o arriendo de determinados elementos.

El principal objetivo de las empresas o de la mayoria de ellas es ganar dinero en el
presente y a través del tiempo, si una compafiia no es capaz de generar suficiente utilidad, su

supervivencia se ve cuestionada.

Es por esto que es de vital importancia posicionarse en el mercado, pues la consecuencia
de esto es la maximizacion de sus utilidades, a continuacion se describe la definicion y su

tipologia:

Posicionamiento: Posicionar correctamente un servicio en el mercado, consiste en
hacerlo mas deseable, compatible, aceptable y relevante para el segmento meta, diferenciandolo
del ofrecido por la competencia; es decir, ofrecer un servicio que sea efectivamente percibido
como "unico" por los clientes. Un servicio, al estar bien posicionado, hace que el segmento lo
identifique perfectamente con una serie de deseos y necesidades en su propia escala de valores,
haciendo que el grado de lealtad del mismo sea mayor y mas fuerte respecto a los ofrecidos por

los competidores.

-Posicionamiento Actual (identificacidn): Consiste en determinar el lugar en el que
actualmente se encuentre el servicio de acuerdo a las preferencias o gustos de los consumidores,

en comparacion con los servicios de la competencia.

-Posicionamiento Ideal: Esta etapa puede enfocarse desde dos puntos de vista:
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*Posicionamiento Ideal del consumidor: consistente en determinar queé es lo que el

consumidor desea respecto de la clase de servicio que se ofrece.

*Posicionamiento Ideal de la empresa: consiste en determinar qué es lo que la empresa
quiere determinar reflejar como un servicio ideal. Es aqui donde se conocen las ventajas

comparativas respecto a sus competidores a partir del posicionamiento actual (si corresponde).

*Posicionamiento deseado: Consiste en determinar la forma de posicionar el producto o
cémo llegar a la situacién ideal para el consumidor y la empresa, lo cual representara la guia
general para la elaboracion o disefio del Marketing Mix. La mezcla de marketing mas conocida
en la literatura actual hace referencia a la combinacion de cuatro variables o elementos béasicos a
considerar para la toma de decisiones en cuanto a la planeacion de la estrategia de marketing en
una empresa. Estos elementos son: producto, precio, plaza y promocion. Esta es la mezcla méas

utilizada en el mercado de bienes.

Las empresas que ofrecen servicios profesionales han cambiado a través de los afos,
porque tienen que afrontar una competencia diaria, un descontento de los clientes con los
profesionales, los cambios repentinos en la tecnologia y otras modificaciones en sus
circunstancias externas. Una manera de que las empresas aseguren su existencia en el mercado es
utilizar una herramienta conocida como marketing, que incluye la mezcla apropiada del servicio,
la posicidn, la promocion, los procesos y las personas, para efectuar intercambios voluntarios con

los mercados objetivos.

Debido a que los servicios ofrecidos son intangibles y perecederos, las empresas que
prestan dichos servicios se ven enfrentando diariamente algunos problemas, que las empresas que
venden bienes no experimentan, por esto para llevar a cabo exitosamente la mezcla de marketing

se deben superar ciertas barreras como lo son la incertidumbre de los clientes, la diferenciacién
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tan limitada del servicio y las dificultades de controlar la calidad al final de la prestacion del

servicio.

El primer punto a tener en cuenta en una empresa que ofrece servicios, deberia ser el

desarrollo de una orientacion al cliente, lo que significa que se debe concentrar toda la atencion

en satisfacer las necesidades y deseos de sus clientes.

Segun (Kotler, 2002) existen 10 problemas caracteristicos del marketing de servicios

profesionales:

1-

La responsabilidad de terceras partes: Se debe establecer un fuerte compromiso para
satisfacer las necesidades y los deseos de los clientes que se quieren conquistar, se debe
reconocer que al prestarle un servicio a un cliente, también estamos sirviendo a terceras

partes llamese inversionistas o constructoras.

La incertidumbre del cliente: La inseguridad es alta en el caso de las empresas que prestan
servicios, porque el cliente tiene dificultad para evaluar el servicio ofrecido , debido a que
es algo intangible. Por lo tanto, se debe procurar aliviar la ansiedad que le pueda generar

al cliente, la decisién de contratar el servicio, mediante el seguimiento inmediato después

de la decisién de compra y ofrecerle garantias.

La experiencia es esencial: Es muy importante la experiencia para obtener clientes
satisfechos y en esto debe enfocarse Serviconstruccion haciendo un plan de marketing
extensivo que ayude a determinar clientes potenciales, asociados con los diferentes

servicios que ofrece la empresa.

La diferenciacion limitada: En el caso de empresa de servicios, ofrecer diferenciacion es

limitado, pero ofreciendo servicios que se perciban como Unicos y superiores en calidad a
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la competencia, puede ayudar a persuadir a los clientes para que a través de la publicidad,

se animen a tomar una decision positiva para la empresa.

El control de la calidad: Es dificil medir la calidad en la prestacion de un servicio, pues no
se recogen muestras para verificar esos niveles, lo que si se puede hacer y que hoy en dia
lo hace Serviconstruccion, es contratar siempre personal capacitado para realizar las
labores contratadas y motivarlo para que lo haga muy bien hecho, cosa que hasta ahora ha

dado buenos resultados.

Convertir a los hacedores en vendedores: Para Serviconstruccion antes que vender un
servicio, le interesa relacionarse con el cliente, la empresa estd comprometida con las
ventas de los diferentes servicios ofrecidos y siempre se procura que el cliente quede

satisfecho tanto con la cotizacidn que se envia como con la prestacion del servicio.

El tiempo asignado al marketing: La empresa no ha promovido sus servicios a través de
un marketing efectivo, tal vez por gozar de un good-will o a través del voz a voz que
permite que Serviconstruccion sea conocida como una empresa que presta servicios al

sector de la construccion.

La presion para reaccionar en lugar de prever: Generalmente las personas que solicitan
algun servicio lo quieren de forma inmediata, ese es un agregado de valor que ofrece la
empresa, pues el tiempo que transcurre entre la cotizacion y la ejecucion del trabajo es

minimo.

La polémica en torno de la publicidad: A pesar de que la empresa no ha ofrecido la
publicidad que amerita, los ingresos percibidos son altos, debido al voz a voz que hace

gue nos llamen a cotizar diferentes servicios.
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10- Un conocimiento limitado del marketing: Debido al poco conocimiento en cuanto a la
importancia que tiene el marketing en las empresas, Serviconstruccion no ha tomado
conciencia de que una estrategia correcta de marketing hara que la empresa la conozcan

mas y por ende sus niveles de ingresos aumenten.

De acuerdo a lo anterior, la empresa quiza ha cometido varios errores que no le ha
permitido darse a conocer por completo en la ciudad y la finalidad de éste trabajo de grado, es
precisamente analizar todas esas variables para posteriormente crear las herramientas adecuadas

que le permitan conquistar nuevos mercados.

Para toda empresa de servicios es primordial el contacto personal con sus clientes y
Serviconstruccidn goza de esa experiencia que le permite entre otros, tener consecuencias

importantes en cuanto a calidad y buen servicio.

A nivel internacional se han hecho estudios relacionados con entornos competitivos,
donde los han caracterizado y han encontrado que el mercado presenta un alto grado de

saturacién con un bajo riesgo de productos sustitutos (Figueroa Dorrego, 1997).

Es el caso de Serviconstruccion Manizales SAS, pues los servicios que ofrece no

presentan sustitutos, lo que hace que esto sea un punto a favor que debe ser aprovechado.

A nivel local se ha investigado sobre las estrategias comerciales que utilizan los
comerciantes en Manizales para la competitividad, y han encontrado que la buena atencién es una
fuerte estrategia de venta, indispensable para mantener el buen nivel de ventas, condicion de

gran peso, en tanto que un cliente bien atendido es la mejor referencia para atraer otros mas, y
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ademas, al estar satisfecho plenamente los demés indicadores para la compra no representan

amenaza y lograr su lealtad. (Tabares, 2013).

En cuanto a la aplicacion de estrategias, se ha encontrado que el marketing relacional bien
aplicado permite obtener muchos beneficios y ventajas frente a la competencia; las
organizaciones pueden conseguir un mejoramiento de la imagen y obtener prestigio, logrando que

en la mente del consumidor sean la primera opcion. (Orozco, 2009).

Como resultado de una investigacion relacionada con el analisis de los factores que
inciden en la competitividad en las pequefias empresas colombianas, se concluyé que en la
actualidad los modelos de medicidn organizacional de la competitividad se basan en el esquema
de ranking comparativo, ante lo cual se hace necesario para las organizaciones el disefio y
aplicacion de mecanismos que les permitan analizar la informacién del entorno, incluyendo el
accionar de la competencia, como un punto de apalancamiento indispensable para el analisis de
las capacidades internas y del establecimiento del curso a seguir, enmarcado en la planeacion
organizacional para la consecucion y distribucion de recursos en el corto, mediano y largo plazo.

(Carrillo, 2015).

Para el fin de éste trabajo de grado es necesario definir algunos conceptos que seran
tenidos en cuenta para la realizacion de estrategias y demas, se recurre al libro del autor

Humberto Serna llamado “Gerencia Estratégica”.
g
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Direccionamiento estratégico

El "Direccionamiento estratégico” es un modelo de gestion, que se caracteriza por tener
una vision directiva global y una gestion adecuada de recursos, para proporcionar capacidades,
fortalecer y facilitar el cumplimiento de los propdésitos organizacionales. La Direccidn estratégica
desarrolla la capacidad de las organizaciones para anticiparse a las oportunidades y desafios del
entorno dinamicos y competitivos, direcciona estratégicamente el curso de las organizaciones,
orienta la busqueda hacia el éxito sostenido, genera valor para los clientes y stakeholders que
finalmente contribuye a un ambiente econdmico, social y ambientalmente sostenible.” (Bricefio,

2015).

Cultura corporativa

La Cultura Corporativa o también denominada Cultura Organizacional, es el conjunto de
valores, costumbres, habitos y creencias, ritos, rituales, héroes y simbolos, modelos, normas y
patrones existentes en una organizacion. La cultura se refiere a un sistema de significados
compartidos por una gran parte de los miembros de una organizacion, y que las distingue unas de
otras. Es la manera que cada organizacion tiene de hacer las cosas como resultante de la
interrelacion de seis factores de naturaleza muy diversa, entre los cuales se mezclan aquellos de
naturaleza intangible y de dificil observacidn, con otros que se expresan de una manera mas
explicita en forma de documentos internos de la organizacién y en los comportamientos

observables: (Yturralde)
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* Los valores y las creencias
* Las normas de comportamiento
* Las politicas escritas de la organizacion
* La motivacion vertical
* Los sistemas y procesos formales e informales

* Las redes internas existentes en la organizacion

Entorno

La construccion ha estado inmersa en el desarrollo y avance tecnologico de todas las
civilizaciones del mundo, si bien, unas han tenido méas importancia que otras, tanto grandes como

pequefias culturas han intervenido su espacio en busqueda de una mejor calidad de vida.

La relevancia de esta industria sigue siendo transversal en todas las economias, pues
moviliza una gran cantidad de insumos, impulsa significativamente la generacion de empleos
directos e indirectos, y contribuye en un porcentaje importante en la formacion de capital de los
paises. Segun Abdullahi (2014) la demanda laboral del sector suma el 6% del empleo total en los
paises en via de desarrollo y cerca del 10% en las economias desarrolladas, gracias a su

capacidad de absorcion de empleos tanto cualificados como no cualificados.

En Colombia, las politicas contra-ciclicas en cabeza del sector vivienda tuvieron un papel
importante en la etapa de recuperacion gracias al impulso sobre la demanda con las diferentes

versiones del subsidio a la tasa de interés (FRECH), y sobre los metros cuadrados causados a
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través de la construccion de las viviendas gratuitas (cien mil) y las viviendas para ahorradores

(VIPA) que tuvieron un fuerte impacto en 2013 y 2014.

La importancia de la construccién a nivel mundial es indiscutible, su efecto multiplicador
con las demas industrias encadenadas, y su capacidad de generar nuevos puestos de trabajo dan

cuenta de ello.

Finalmente, el desempefio de la construccion en Colombia estara sustentado en la
construccion de las 30 mil viviendas gratuitas, el programa Mi casa ya, los programas de vivienda
para los hogares de clase media, el Plan Nacional de Infraestructura Educativa, y el arranque de

los programas de infraestructura vial.

La industria edificadora sigue mostrando sefiales claras de recuperacion tras haber
presentado una caida durante la crisis del 2008, este dinamismo se ha visto reflejado en un

crecimiento saludable de los precios, el crédito y valor agregado.

El comportamiento del sector es diverso entre los paises. Algunos, como Colombia,
lograron sobreponerse satisfactoriamente a los efectos de la crisis, mientras que otros como

México aun muestran un débil desempefio. (Camacol, 2016)

El area de investigaciones socioecondmicas de la camara de Comercio de Manizales
destaca en el informe econémico de Manizales y Caldas del afio 2016, el comportamiento de las
principales variables econdmicas en el transcurso de un afio y afirma, que el control y evaluacion
de las principales variables de construccion se consideran indicadores lideres de seguimiento a la
economia del territorio, debido a su importante impacto en la dinamica del sistema econémico en

su conjunto.
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La construccion, segun cifras del DANE representa cerca del 11% del valor agregado de
Caldas, segun estimaciones del Observatorio Econémico de Caldas representa el 8% del valor
agregado real de Manizales y, segun la GEIH del DANE ocupa aproximadamente 13 mil
personas en Manizales y Villamaria, donde en el Gltimo afio creci6 en un 1,3% en el nimero de
ocupados. Adicionalmente, en el actual Gobierno Nacional, es un sector estratégico en el marco
de las politicas nacionales y de intervencion econémica y social. Para el 2016, los principales

indicadores del sector en la ciudad muestran un cierre de 2016 muy positivo.

Analizando las estadisticas de licencias de construccion del DANE, se afirma las buenas
condiciones del sector para Manizales. En 2016 el &rea aprobada para la construccion fue igual a

255.797 metros cuadrados, 51,3% mas que el area aprobada en 2015. (CCMPC, 2017).

Generacion empleo sector de la construccion -Total Nacional

Para el trimestre movil con corte a febrero de 2017 el nimero de ocupados en el sector de
la construccion se situo en 1°352.070 trabajadores, cifra que representa una participacion del

6,2% en el empleo nacional. (Departamento de Estudios economicos y técnicos, 2017).
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llustracion 4. Generacidon empleo sector de la construccion - Total Nacional

Generacion empleo sector de la construccion - Total Nacional
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Fuente: DANE

*Numero de ocupados del sector de la construccion/Total ocupados Nacional

En lo que corresponde al sector de la construccion, el nimero de empleados informales en
enero de 2017 fue de aproximadamente 398 mil personas, lo que corresponde a un incremento del
1,6% respecto a febrero de 2016 cuando la cifra registrada fue de 392 mil personas. Comparando

con el mes anterior la informalidad en el sector de crecid un 4,5% tras haberse ubicado en 417mil

personas en enero de 2017.

En cuanto a la confianza del consumidor en cuanto a si cree que éste es un buen momento
para comprar vivienda, para el mes de febrero de2017 la disposicidn para adquirir vivienda se

ubico en -11,8%, es decir 1,6 p.p por encima del dato del mismo mes de 2016, 8,9 p.p por encima
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del dato de enero de 2017y -33,5 p.p por debajo del promedio histérico. (Fedesarrollo-EOC,

2017).

Designio estratégico

En la década de los 80’ algunas empresas que comenzaron operando en una escala
modesta fueron capaces de revolucionar la industria y superar sus propias predicciones y las de la
competencia. En éste caso se citan empresas como Honda frente a Wolkswagen, Sony frente a

RCA. (Frances, 2006)

Gary Hamel y CK Prahalad (1989, 1993,1994) han denominado designio estratégico al
enfoque empleado por éstos ambiciosos contendientes. EI concepto central es competir por el

futuro mucho mas que por el presente.
Las ideas principales que soportan el paradigma estratégico son:

Crear el futuro

. Estiramiento de recursos

Apalancamiento de recursos

Capacidades medulares

Esta estrategia requiere que la empresa, para asegurar su futuro, tiene mucho por aprender

asi como también ser capaz de desaprender.

Que no basta con conformarse en los mercados presentes, sino que en cambio es

indispensable anticipar los futuros en forma consistente y constante.
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Que no basta con planear y revisar los resultados del afio, que hay que proyectarlos del futuro y

por ello una estrategia y una planeacion de largo plazo se hacen indispensables.

v Estrategia es ajuste
v Estrategia es asignacion de recursos
v Estrategia es estiramiento

v Estrategia es acumulacion de recursos y apalancamiento

Competir por capacidades

El desarrollo de las capacidades medulares es la clave del dominio de los mercados

emergentes. La competencia por capacidades se desarrolla en tres niveles:

*Competencia por desarrollar y tener acceso a las habilidades y tecnologias que permitan:
el desarrollo en los mercados de tecnologia, talento, alianzas y derechos de propiedad intelectual
(adquirir los mejores talentos, hacer contrato con laboratorios de investigacion).

Competencia por sintetizar las capacidades

Combinar diferentes elementos para desarrollar una capacidad especifica (sistemas
opticos de discos duros, sistemas de distribucion).

Competencias por participacion en productos medulares

Un producto medular es un intermedio entre las capacidades medulares y los productos

finales (Ej: motores de impresores laser de Canon), jugar al futuro es el centro de ésta estrategia.
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La estrategia del océano azul

Consiste en crear futuro en un sector industrial o de servicios en lugar de competir en los
mercados o areas ya conocidas. Chan y Moubergne en 2004 los denominaron estrategias del

océano azul, como ejemplos se citan: Ipod, Cirque du Soleil, Iphone.

La creacion de las estrategias del océano azul tiene su base en el movimiento estratégico,

no la compafiia, ni la industria.

El movimiento estratégico es la serie de actuaciones y decisiones que debe tomar la
gerencia a fin de producir una oferta importante conduce a la creacion de un nuevo mercado. La
estrategia del Océano Azul tiene su soporte la innovacion en el valor soportado en bajos costos y

en el aumento del valor para el cliente.

llustracién 5. La estrategia del océano azul

VALOR PARA EL COMPRADOR

Fuente: W. Chan Kim, Renée Mauborgne. La estrategia del océano azul. 2005



El movimiento estratégico en la creacion de océanos azules parte, como lo anotan sus

creadores de los siguientes principios:

Tabla 1. De la competencia frontal a la creacion de océanos azules

ViAS COMPETENCIA CREACION DE
FRONTAL OCEANOS AZULES
Industria Enfocada en los r_|vales de Explora otras industrias
la industria

Enfocada en la posicion
competitiva dentro de un
grupo estratégico

Enfocada en servir mejor al
grupo de compradores

Grupo estratégico

Grupo de
compradores

Enfocada en maximizar el
valor de los productos y
servicios dentro de los
confines de su industria.

Alcance de la oferta
del producto o
servicio

Enfocada en mejorar los

Orientacion funcional  niveles de precios dentro

o emocional de la orientacién funcional
o emocional de su industria
Enfocada en adaptarse a las

Tiempo tendencias externas que

surgen a su alrededor.

Explora los grupos
estratégicos dentro de la
industria.

Redefine el grupo de
compradores de la industria

Explora los productos y
servicios complementarios.

Replantea la orientacion
funcional o emocional de
su industria.

Participa en moldear
activamente las tendencias
externas en el tiempo.

Fuente: W.Chan Kim, Renée Mauborgne. La estrategia del océano azul. 2005
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Los anteriores principios explican muy claramente cuales son las diferencias entre las

estrategias de competencias tradicionales y las del océano azul.



Tabla 2. La estrategia del océano rojo frente a la estrategia del océano azul

Estrategia del océano rojo  Estrategia del océano azul

Competir en el espacio Crear un espacio sin
existente en el mercado competencia en el mercado

Hacer que la competencia

Vencer a la competencia : . )
pierda toda importancia

Explotar la demanda existente Crear y capturar nueva
en el mercado demanda

Elegir entre las disyuntivade  Romper la disyuntiva de
valor o costo valor o costo

Alinear todo el sistema de las  Alinear todo el sistema de
actividades de una empresa las actividades de una
con la decision estratégica de empresa con el propdsito de
la diferenciacion o del bajo  lograr diferenciacion y bajo
costo. costo.

Fuente: W.Chan Kim, Renée Mauborgne. La estrategia del océano azul. 2005

Vemos de nuevo creacion permanente, aprender, desaprender y volver a aprender,
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predecir el futuro y anticiparlo son condiciones claves para que ésta estrategia pase del suefio a la

realidad. Para ello, hay que actuar:

Con creatividad e innovacion

e Incrementar el valor para el cliente
e Reducir costos
e Crear nuevo mercado

¢ Nueva demanda
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Planeacion estratégica

Es el proceso mediante el cual quienes toman decisiones en una organizacion obtienen,
procesan y analizan informacion pertinente, interna y externa, con el fin de evaluar la situacion
presente de la empresa, asi como su nivel de competitividad con el propésito de anticipar y

decidir sobre el direccionamiento de la institucion hacia el futuro.

Este proceso consiste fundamentalmente en responder a las siguientes preguntas:

1. ¢Cuél es el negocio?

2. ¢Cuales son las caracteristicas del entorno y la competencia?
3. ¢Ddnde estan las competencias organizacionales?

4. (A donde se quiere llegar?

5. ¢Como llegar?

6. ¢Como medir que se estén logrando metas y objetivos?

La planeacion estratégica asi entendida tiene seis componentes fundamentales:

1. Los estrategas: Son las personas o funcionarios de una organizacion que tienen capacidad
para tomar decisiones relacionadas con el desempefio presente o futuro de la
organizacion.

El proceso de planeacion estratégica debe ser lo méas participativo posible, de manera que
todos los colaboradores se sientan comprometidos con los valores, la vision, la mision y

los objetivos de la organizacion.

2. Eldireccionamiento estratégico: Las organizaciones para crecer, generar utilidades y

permanecer en el mercado deben tener muy claro hacia dénde van, es decir, haber
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definido su direccionamiento estratégico, que a su vez, lo integran los principios

corporativos, la vision y la mision de la organizacion. Cuando se definen la vision y la

misién de la empresa, éstas deben enmarcarse dentro de los principios de la compafiia y

no pueden ser contrarias. Como normas que regulan un comportamiento, los principios

corporativos son el marco de referencia dentro del cual debe definirse el

direccionamiento estratégico de la empresa.

Misidn: Es la formulacion de los propdsitos de una organizacion que la distingue de otros

negocios en cuanto al cubrimiento de sus operaciones, sus productos, los mercados y el

talento humano que soporta el logro de estos propdsitos. La mision de la empresa

responde a las siguientes preguntas:

>

vV V VYV VvV ¥V V VY

¢Para qué existe la organizacion?

¢Cudl es su negocio?

¢Cudles son sus objetivos?

¢Cuales son sus clientes?

¢Cudles son sus objetivos?

¢Cudles son sus prioridades?

¢Cudles son sus responsabilidades y derechos frente a sus colaboradores?

¢Cudl es su responsabilidad social?

Visién: Es un conjunto de ideas generales, que proveen el marco de referencia de lo que

una empresa es y quiere ser en el futuro. La define la alta direccidn, debe ser amplia e inspiradora

y ser conocida por todos. La visién de una compafiia sirve de guia en la formulacion de las

estrategias, a la vez que le proporciona un propdsito a la organizacion. Esta vision debe reflejarse

en la misién, los objetivos y las estrategias de la institucion.



52

3. El diagnéstico estratégico: Sirve como marco de referencia para el anélisis de la situacién

actual de la compafiia, tanto internamente como frente a su entorno. Es responder a las
preguntas: jDonde estabamos?, ;Ddnde estamos hoy?

Para ello es indispensable obtener y procesar informacion sobre el entorno, con el fin de
identificar alli oportunidades, amenazas, asi como fortalezas y debilidades internas de la
organizacion.

4. Las opciones estratégicas: Después de definirse el direccionamiento estratégico, el

diagnostico estratégico y al analisis DOFA, se deben explorar las opciones que tiene la
empresa para anticipar sus oportunidades y amenazas, asi como sus fortalezas y
debilidades.

Para ello, con base en el DOFA y en el analisis de vulnerabilidad efectuados en el
diagnostico, la empresa debe: definir los vectores de su comportamiento futuro en el
mercado, analizar el comportamiento de su portafolio de productos o servicios, definir los
objetivos globales de la empresa, determinar las estrategias globales y los proyectos
estratégicos que le permitiran lograr eficiente y eficazmente su mision.

5. La formulacidn estratégica: Las opciones estratégicas deberan convertirse en planes de

accion concretos, con definicidn de responsables. Para ello, es indispensable proyectar en
el tiempo cada uno de los proyectos estratégicos, definir los objetivos y las estrategias de
cada area funcional dentro de estos proyectos, asi como disefiar planes de accion
concretos.

Los proyectos estratégicos y los planes de accion deben reflejarse en el presupuesto
estratégico, el cual, en definitiva, es el verdadero plan estratégico. El presupuesto

estratégico debe ejecutarse dentro de las normas de la empresa.
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6. La auditoria estratégica: Es el seguimiento sistematico del proceso estratégico con base en

unos indices de desempefio y unos indices de gestion que permitan medir los resultados

del proceso. Deben proveer la informacidn para la toma de decisiones estratégicas.

Serviconstruccion Manizales SA una pyme del sector de la construccion en la ciudad de

Manizales

Historia

Fecha de constitucidn: 27 de agosto de 2013

Proceso de iniciacion: El arquitecto Jests Maria Bermudez A. ofrecia sus servicios en la
construccion como persona natural por 20 afios, por motivo de facturaciones y de exigencias
tributarias en Colombia se requirio pasar de régimen simplificado a regimen comdn y en el afio

2013 se conforma como Serviconstruccion Manizales SAS.

Caracteristica empresarial: Serviconstruccion es una SAS, corresponde al tipo de
sociedad por acciones simplificadas, registrada en Camara de Comercio el 4 de septiembre de
2013 con renovaciones anuales actualizadas a 2017, es una pequefia empresa de acuerdo con lo
establecido en el numeral 1 del articulo 2 de la Ley 1429 de 2010, su actividad principal es
construccion de edificios residenciales, su objeto social tiene el desarrollo de las siguientes

actividades:



54

e Perforaciones en concreto en diferentes didmetros
e Cortes en concreto

e Sellos de pavimento

e Impermeabilizaciones

e Lavados a presion

e Anclajes y fijaciones

e Demoliciones livianas

e Disefios, presupuestos y construccion

e Trabajo seguro en alturas

En la actualidad Serviconstruccion genera 10 empleos directos, 5 empleos indirectos,
cubre servicios en el eje cafetero sus ciudades capitales y municipios, la mayor experticia
adquirida por Serviconstruccion son las perforaciones en sus diferentes diametros y

reforzamiento estructural.

En la revision documental que se hiciera de Serviconstruccion Manizales SAS, (Camara
de Comercio, acta de constitucion, portafolio de servicios) no se encontré ninguna informacion
correspondiente a direccionamientos estratégicos; todo lo que se encuentra es relacionado con el

negocio o la prestacion del servicio, facturaciones, contratos y contabilidad levantada.
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Figura 1. Estructura organizacional de Serviconstruccion Manizales SAS

Asamblea de accionistas

Gerente

Construccion

Contabilidad Recursos Maestro de
Humanos obra
|
Oficial
. 1
Ayudantes Préctico

Fuente: Serviconstruccion Manizales SAS
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Disefio metodoldgico

Tipo de investigacion: Esta investigacion de tipo cualitativa, se desarrolla en dos fases: la
primera es una fase exploratoria, donde se busca un conocimiento mas profundo y se indaga mas
acerca del tema a estudiar, lo que ayuda a obtener una idea mas clara de la problematica a

investigar.

La siguiente fase consiste en realizar una investigacion descriptiva: Danhke (citado por
Sampieri, 2006) unicamente pretende medir o recoger informacion de manera independiente o

conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren.

Los resultados obtenidos en la investigacion exploratoria iran seguidos de una

investigacion concluyente que es la que va a permitir contrastar las ideas obtenidas.

Método de investigacion: Para el presente Proyecto de Grado se utilizara el Método
Deductivo e Inductivo, el método Deductivo “...demostrar mediante la 16gica, la conclusién en su
totalidad a partir de unas premisas...” (Téllez, 2007, pag. 32), éste se realizara a través de toda
la informacion recolectada del sector y se completa con el método Inductivo “consiste en basarse

en enunciados singulares...para plantear enunciados universales...” (Cegarra, 2012, pag. 83)

Técnicas de investigacion: Para llegar a alcanzar los objetivos propuestos, se establece el

estudio de analisis de caso, el cual contempla los siguientes items:

¢ Resefla documental

o Planeacidn estratégica general de la empresa
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e Encuesta

Para la realizacion de la encuesta se tiene en cuenta el nimero de empresas que se
encuentran inscritas en Camara de Comercio de Manizales bajo la actividad principal CI1U 4111
(Construccion de Edificios Residenciales), dando como total una poblacion susceptible de ser

encuestada de 141 empresas, para determinar la muestra se utilizé la siguiente formula:

N-Z?-p-(1-p)
(N—-1)-e?+Z%p:(1-p)

n—=—

En donde

n = Tamano de la muestra

N= Tamafo del universo

Z= Desviacién estandar nivel de confianza 95% = 1,96

e= Margen de error maximo 5%= 0.05

p=5% =05

n= 141 (1.96)2 (0.05) (0.95)

(140) (0.05)? + (1.96)2 (0.05) (0.95)
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n= 25,729116
0.35 + 0.182476
n= 25,729116
0,532476
n= 48

Estas 48 empresas brindaran la informacion necesaria para el analisis y lo haran a traves

de una encuesta que consta de 8 preguntas con seleccién maltiple.

En éste trabajo se aplicara la matriz POAM y la matriz de riesgos para ayudar a identificar
las fuerzas importantes del medio, evaluarlas y hacerles seguimiento con el fin de que la

direccion estratégica de la empresa pueda tomar un curso de accion efectivo:

Matriz Poam

Conocida también como Perfil de oportunidades y amenazas en el medio, es la
metodologia que permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales de una
empresa. Dependiendo de su impacto e importancia, un grupo estratégico puede determinar si un

factor dado en el entorno constituye una amenaza o una oportunidad para la firma. (Serna, 2008)

Matriz de riesgos

Una matriz de riesgos es una sencilla pero eficaz herramienta para identificar los riesgos

mas significativos inherentes a las actividades de una empresa, tanto de procesos como de
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fabricacion de productos o puesta en marcha de servicios. Por lo tanto, es un instrumento valido

para mejorar el control de riesgos y la seguridad de una organizacion.

A traves de este instrumento se puede realizar un diagndstico objetivo y global de

empresas de diferentes tamafios y sectores de actividad. Asimismo, mediante la matriz de riesgo

es posible evaluar la efectividad de la gestion de los riesgos, tanto financieros como operativos y

estratégicos, que estan impactando en la mision de una determinada organizacién. (ISOTools,

2015)

Tabla 3 Categorias

DEFINICION

MEDICION

COMPETITIVIDAD

ENTORNO

ESTRATEGIA

La competitividad debe ser entendida
como la capacidad que tiene una
organizacion, publica o privada,

lucrativa 0 no, de obtener y mantener

ventajas comparativas que le permitan
alcanzar, sostener y mejorar una
determinada posicion en el entorno
socioecondmico. (Garcés, 2005)

Hace referencia a los factores externos
a la empresa que influye en ésta y

condicionan su actividad.

La determinacion de las metas bésicas

a largo plazo de una empresa, la

adopcién de cursos de accidny la
localizacion de recursos necesarios

para desarrollar estas metas.
(Chandler, 1962)

Precio
Tamafio
Productos
Tecnologia
Alianzas estratégicas
Capacitacion

Competencia
Condiciones de competitividad
Oferta para la construccion

Factores claves de éxito en la
construccion.
Diamante de Porter
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Anadlisis e interpretacion de resultados

Informacién tomada de la encuesta

Figura 2. Tipos de empresa dedicados al sector de la construccion en Manizales

Tipo de empresa

mSAS mLTDA mSENC

2%

6%

Fuente: Elaboracién propia

Del total de 48 empresas encuestadas el 92% estan constituidas como SAS, las SAS en la
construccion se constituyeron en la Ley 1429 de 2010, que permitié que las empresas
unipersonales se convirtieran en sociedades por acciones simplificadas, encontrando
Serviconstruccion en ésta normativa una posibilidad de hacer empresa en la ciudad,
aprovechando los beneficios tributarios y de seguridad social que implicaba costos menores por
un espacio de 5 afios, época en la cual ésta empresa logro consolidar el mercado para prestar sus

Servicios.



Pregunta 1. ;Cudl es el objeto social de la empresa?

Figura 3. Objeto social de las Pymes del sector de la construccion en Manizales

PREGUNTA1: ¢Cudl es el objeto social de
la empresa?
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Fuente: Elaboracion propia

El objeto social es la capacidad que tiene una empresa para responder a las necesidades
del mercado, en los encuestados el 69% aproximadamente en su objeto social se dedican a la
construccion de obras civiles, y el 21% aproximadamente a la construccion - mantenimiento -
acabados- remodelaciones, de éstas dos especificidades Serviconstruccion se dedica al segundo

porcentaje aqui analizado, siendo su gran experticia las perforaciones y el reforzamiento

estructural de residencias y edificaciones.

61
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Pregunta 2. ;Qué debilidades 0 amenazas presenta la empresa actualmente?

Figura 4. Debilidades o amenazas de las Pymes del sector de la construccién en Manizales

PREGUNTA 2: {Qué debilidades o amenazas
presenta la empresa actualmente?
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Fuente: Elaboracion propia

Las empresas de construccion se han ocupado del cumplimiento de su mision en el objeto
propio para el cual se registraron, pero han descuidado lo correspondiente a los procesos
administrativos que les pueden ayudar a analizar qué inconvenientes pueden tener en el momento
en que sea el mercado el que les ponga condiciones adicionales a la prestacion de su servicio. De
acuerdo con lo anterior encontramos que la mayor debilidad o amenaza que tienen éste tipo de
empresas estan marcadas en la saturacion del mercado, con un 42% aproximadamente en ésta
percepcion; pero el 31% aproximadamente de las empresas encuestadas consideran otros factores

que los amenazan como son: poco apoyo del Estado y dificil acceso de licencias de construccion,
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asi mismo el 21% aproximadamente de los que responden la encuesta considera que la debilidad

0 amenaza esta en la concentracién de capital. Relacionando esto con Serviconstruccién se

encuentra que se considera debil en falta de canales de distribucion, enmarcados en escaso uso de

la promocion y publicidad; aspectos a mejorar y a tener en cuenta.

Figura 5. Amenazas o debilidades de algunas Pymes de la construccién en Manizales
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Fuente: Elaboracidn propia




La anterior grafica muestra algunas empresas con lo que consideran son sus amenazas o

debilidades.

PREGUNTA 3: ;(Cuéles considera son las ventajas competitivas de la empresa?

Figura 6.Ventajas competitivas de las Pymes del sector de la construccién en Manizales

PREGUNTA 3: ¢{Cudles considera son las ventajas

competitivas de la empresa?
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Fuente: Elaboracidn propia

Para éste estudio fue fundamental conocer la propuesta de Michael Porter enmarcada en
las ventajas competitivas de las empresas, los items contemplados en ésta pregunta buscan

respuestas a lo que se considera que son las ventajas que debe tener una empresa para competir



65

en el campo de la construccion. El 54% aproximadamente de las empresas consideran que su
ventaja competitiva es su experticia en la labor, el 27% considera su producto especifico como su
ventaja competitiva y el 25% considera el poder de negociacién con los clientes; en esa misma

importancia se registra la ventaja competitiva de Serviconstruccion.

La siguiente grafica representa las ventajas competitivas que algunas de las empresas

consideran que tienen.

Figura 7. Ventajas competitivas de algunas Pymes Manizalefias
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Fuente: Elaboracién propia
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PREGUNTA 4: ;Cuéles considera son las ventajas comparativas de la empresa?

Figura 8. Ventajas comparativas de las Pymes del sector de la construccién en Manizales

PREGUNTA 4: ;Cuales considera son las
ventajas comparativas de la empresa?
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Fuente: Elaboracién propia

Asi como Michael Porter analizé las ventajas competitivas, presento lo que son las
ventajas comparativas que son aquellas que le permiten a una empresa determinar aquello en lo
que ella puede fijar su condicion en el mercado. De los encuestados el 46% considera que puede
enfrentar el mercado comparando su especialidad en el servicio con otro y de igual manera el
46% aproximadamente considera su poder de negociacién como una ventaja comparativa. En ésta
pregunta algunos de los encuestados respondieron simultaneamente varias opciones resaltando
entre ellas que el 37,5% considera una ventaja comparativa el precio que estan ofreciendo en el

mercado.
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Figura 9. Ventajas comparativas de algunas Pymes Manizalefias
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Fuente: Elaboracién propia

La anterior grafica presenta las ventajas comparativas por algunas empresas seleccionadas.
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PREGUNTA 5: ;(Cuéles son las fortalezas de la empresa?

Figura 10. Fortalezas de las Pymes del sector de la construccién en Manizales

PREGUNTA 5: éCuales son las fortalezas de la
empresa?
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Fuente: Elaboracion propia

El texto de Humberto Serna, Gerencia Estratégica, presenta el analisis del entorno que
rodea a las empresas y que se elabora teniendo en cuenta la matriz DOFA en el que las
debilidades y las fortalezas, corresponden a las condiciones internas que la empresa ha creado,
para enfrentarse al mercado, y las oportunidades y amenazas son factores propios que contempla
el entorno de las empresas y que afectan o permiten la posibilidad de acceder a un mercado
especifico. Las empresas encuestadas consideran como su fortaleza, los servicios ofrecidos en un
75%, mientras que el 29% aproximadamente consideran sus fortalezas entre la tecnologia y el
namero de trabajadores. Esta medicion indica que cada empresa se considera con una condicién
especifica en el mercado que la ha convertido en su experticia, como es el caso de

Serviconstruccion que considera su experticia en las perforaciones y reforzamiento estructural.



Figura 11. Amenazas de las Pymes del sector de la construccion en Manizales

¢Cuales son las amenazas de la empresa?

54,17%

10,42%

Fuente: Elaboracion propia

En éste item las empresas del sector de la construccion se consideran amenazadas por el
continuo cambio de las normas estatales especialmente en el régimen tributario y en las
exigencias a las empresas en los temas relacionados con la seguridad social, la amenaza la
perciben el 54% aproximadamente de los encuestados, sin embargo, en igual medicién con el
35% aproximadamente las amenazas mas recurrentes son la competencia y los precios del
mercado; factores que de igual manera afectan a Serviconstruccion la competencia, porgue el
mercado de Manizales es restringido para acceder a proyectos de la construccion y pueden ser

varias empresas las que quieren acceder a una misma oferta y los precios del mercado estan
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relacionados con los mayores oferentes que pueden pagar para desarrollar sus proyectos, pero que

su interés es trabajar a bajos costos, lo que amenaza el servicio que puede ofrecer

Serviconstruccion, si en un momento determinado no conoce los precios con los que se presentan

al mercado las otras empresas de construccion.
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Figura 12. Oportunidades de las Pymes del sector de la construccién en Manizales

¢ Cudles son las oportunidades de la empresa?
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Fuente: Elaboracién propia

Las oportunidades de las Pymes de la construccion estan enmarcadas en las posibilidades
que estas empresas tengan de poder crecer, como son contar con nuevos contratos como lo
expresa el 69% aproximadamente de los encuestados y entrar a nuevos mercados como lo

manifiestan el 35% aproximadamente de los encuestados.
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Figura 13. Debilidades de las Pymes del sector de la construccion en Manizales
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Fuente: Elaboracion propia

Las debilidades de las empresas en analisis y dado que son pequefias y medianas, estan
reflejadas en las necesidades de capital de trabajo y las necesidades de reconocimiento por parte
del entorno, dado que se dedican mas a cumplir su objeto social o a prestar su servicio, que a
darse a conocer o publicitarse en mercados especificos; esto lo refleja la encuesta en que el 42%
aproximadamente de los encuestados consideran como debilidad el poco reconocimiento de la
empresa en el entorno y el 45,83% es el resultado de sumar dos porcentajes en los cuales se
denota como debilidad el capital de trabajo y las dificultades en el proceso de financiacion, éstas

caracteristicas denotan dificultad para que éstas empresas crezcan.
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PREGUNTA 6: En materia de Direccionamiento estratégico, su empresa cuenta con

Figura 14. Direccionamiento estratégico de las Pymes en Manizales
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Direccionamiento estratégico, su empresa
cuenta con
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Fuente: Elaboracion propia

En coherencia con lo que se ha venido interpretando de éstos resultados, se observa que el
direccionamiento estratégico de las Pymes de la construccion no esta contemplado dentro de lo
fundamental del negocio, ya que para ellos lo fundamental radica en la prestacion del servicio;
desconociendo los planteamientos de los tedricos como Humberto Serna y relacionado como
fuente tedrica de éste trabajo, quien considera que cualquier tipo de empresa para poder operar
exitosamente debe primero ser direccionada con planteamientos claros que determinen hacia
donde va la empresa, qué debe hacer hoy para lograr ese futuro, qué objetivos se definen que sean
medibles, verificables, cuantificables que puedan cumplirse mediante metas a corto plazo y con

estrategias claras que ayuden a los cumplimientos de las metas.
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En las respuestas otorgadas se evidencian incoherencias al encontrar que hay empresas de
la construccién que cuentan con misién (segun lo manifiestan ellos) pero sin visién, lo que
quiere decir que una empresa que no se visione el futuro, no tiene claro como alcanzar una
misién en el presente y mas aln cuando se presenta que el 29% de ellas dicen tener estrategias
definidas cuando el 35% dijeron tener su mision; la l6gica administrativa es que todas las que
tengan mision deben tener sus estrategias, metas y valores definidos y en el mismo porcentaje,
Ilama la atencidn también que el 37% de las empresas tengan claros los objetivos, lo

contradictorio es que no saben hacia donde van porque solo el 31% dicen tener vision.

La misma situacion se evidencia en Serviconstruccion donde el area fundamental es el
area de la construccion, el gerente de la empresa no ha tenido presente la importancia de
implementar un planeamiento estratégico que le permita no solo la ejecucion de las obras de
forma eficaz, sino también trabajar en pro de un mejor futuro para la empresa, los lineamientos
administrativos no son prioridad y basicamente se atienden los cumplimientos de las exigencias

tributarias.
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PREGUNTA 7: (Cuél es el estilo gerencial que sigue su empresa?

Figura 15. Estilo gerencial de las microempresas del sector de la construccion en Manizales

PREGUNTA 7: {Cudl es el estilo gerencial que
sigue su empresa?
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Fuente: Elaboracién propia

Sialgo es claro en cualquier empresa es que el estilo gerencial se confunde con las formas
de dar drdenes o de exigir el cumplimiento de los trabajos por parte de las personas encargadas de
cumplir con su labor como lo son los maestros de obra, los oficiales, los practicos y los ayudantes
de obra; con éstos referentes es que se respondio por parte del 48%aproximadamente que el estilo
gerencial de ellos es participativo y un 25% consideran son del liderazgo situacionales; el 19%
estilos gerenciales democraticos y el 12,5% autoritarios. El caso de Serviconstruccion si bien se
ajusta a éstas respuestas, también denota que toda la direccion de la empresa recae en el gerente
que es el arquitecto y a la vez también es el duefio, por lo tanto, es dificil en ésta condicion contar

con estilos gerenciales democréaticos o participativos cuando lo que prima alli es la autoridad.
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PREGUNTA 8: (Cuéles son las principales modalidades de generacion de empleo?

Figura 16. Modalidades de generacion de empleo en las Pymes del sector de la construccion en Manizales

PREGUNTA 8: ¢{Cudles son las principales
modalidades de generacidon de empleo de la
empresa?
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Fuente: Elaboracion propia

Una de las caracteristicas que permite que las empresas Pyme de construcciones sean
competitivas, tienen que ver con los atributos del producto y entre éstos se encuentra la mano de
obra, bien sea calificada, tecnificada o la mano de obra operativa, por estas condiciones se
encuestd las modalidades de generacion de empleo, encontrando que el 59% de los encuestados
tienen empleos directos esto denota estabilidad, permanencia, conocimiento de lo que se hace y
ayuda para que el producto o servicio ofrecido gane experiencia. Un porcentaje que llama la
atencién es el correspondiente al 17% de los empleos calificados, esto denota que las Pymes de la

construccion para generar confianza en el mercado son dirigidas, administradas o coordinadas por
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personal calificado en su gran mayoria, ingenieros o arquitectos, pero se encuentra una

participacion del 24% de empleos indirectos que en su gran mayoria son demandados por

maestros de obra, que con su experticia se convierten en oferentes de servicios tercerizados para

las Pymes.

La siguiente grafica tabla permite analizar empresa por empresa el comportamiento en

relacion con la generacion de empleo en la construccion.

Figura 17. Principales modalidades de generacion de empleo
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Las anteriores caracteristicas también se encuentran en Serviconstruccion contando con
empleos directos solamente por temporadas que dependen de la exigencia de algln contrato, pero

en la gran mayoria de tiempo de prestacion del servicio se hace con empleos directos.
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Interpretacion de categorias y su andlisis

Este trabajo agrup6 tres categorias: competitividad, entorno y estrategia; ésta agrupacion
permitié medir a través de encuesta, varios indicadores que permitian estudiar las categorias: la
categoria competitividad en la encuesta fue medida con las preguntas 4 y 8; la categoria entorno

se midi6 con las preguntas 2 y 3 y la categoria estrategia con las preguntas 1,5 ,6 y 7.

Estas categorias que fueron previamente definidas resaltando de la competitividad la
capacidad que tiene una organizacion de obtener y mantener ventajas comparativas; el entorno
que hace referencia a los factores externos que influyen dentro de la empresa y la estrategia que

son las metas basicas que pretende alcanzar una empresa.

Figura 18. Direccionamiento estratégico de algunas Pymes de la construccién en Manizales
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Fuente: Elaboracion propia
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Relacionando las categorias entorno, con la categoria competitividad, encontramos que en
el entorno se percibe saturado el mercado para las empresas Pymes de la construccién, sin
embargo, éstas empresas en su capacidad comparativa entre ellas, consideran que gozan de buena
especialidad y de buen poder de negociacion, aqui lo que se percibe es una necesidad urgente de
ampliarse a nuevos mercados, toda vez que la realidad de la construccion en Manizales es que
esta en ampliacion, segun los estudios presentados en éste trabajo en el marco tedrico y de esa
mayor participacion o crecimiento del mercado estan usufructudndose las grandes constructoras,
en éste caso lo que se puede plantear es que éstas Pymes de la construccion, piensen en una
estrategia integradora entre ellas, que les permita unirse para abarcar varios mercados

aprovechando el buen poder de negociacion del que dicen tener.

Revisando las categorias entorno y estrategia, encontramos que las ventajas competitivas
de que dicen disfrutar las Pymes de la construccion, son sus productos especificos lo que
determina que existe especialidad en determinadas ramas de la construccion, que les ha permitido
estar en el mercado por mas de 15 afios. Denotando en el cruce con la categoria estrategia que
existe falencia en los direccionamientos estratégicos, segun los datos obtenidos sélo el 25% de
éstas empresas tienen estrategias definidas y en su gran mayoria han realizado direccionamientos
estratégicos en un 33%, realizaciones que son parciales ya que todavia no poseen visiones hacia
el futuro en su gran mayoria y esto les impide proyectarse hacia nuevos mercados, porque su
forma de participar en ellos es a través de la inmediatez, en otras palabras de lo que se vaya
presentando o buscando poco a poco. Regularmente, no son empresas que atiendan
continuamente los mismos servicios de un demandante y esto hace que deban estar siempre

atentos a cualquier oportunidad de negocio.
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Figura 19. Ventajas competitivas de las Pymes de la construccion
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Otro elemento que se puede analizar se basa en la relacion entre competitividad y
estrategia, dado que tomando el estilo gerencial como una estrategia segtn lo planteado por
Humberto Serna, se encuentra que los estilos gerenciales, si bien parecieran participativos, segin
las respuestas encontradas, la realidad es que obedecen a estilos gerenciales autoritarios, debido a
que sus gerentes son sus propietarios y a que son empresas que no poseen gran nimero de
trabajadores, maximo podran llegar a 50 y teniendo en cuenta que su trabajos son por
temporadas, esto hace que los productos que son factores de competitividad, posean los atributos
que el mismo duefio de la Pyme le impone; como es el caso de Serviconstruccion Manizales
SAS, en el que uno de los productos ofrecidos son las perforaciones y Reforzamiento estructural,
porque son una de las experticias de su duefio durante el transcurso de los afios, por algunos
tiempos como empresa unipersonal y en los ultimos afios como SAS; para que ésta caracteristica
se vuelva una estrategia, se deben involucrar personas de tantas capacidades como las tienen los
arquitectos o ingenieros duefios de éstos negocios, pero lo que encareceria la mano de obra que

generaria mas competitividad al negocio.
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Figura 20. Ventajas comparativas de las Pymes de construccion
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Fuente: Elaboracién propia

En ésta relacidn entre la competitividad y la estrategia, es necesario resaltar que no
existen alianzas estratégicas entre varias Pymes de la construccion, que permitan obtener nuevos
contratos como lo plantean los encuestados en las posibles oportunidades que pueden encontrar,

para que se les permita llegar a trabajar mediante una estrategia de integracion.
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Direccionamiento estratégico de Serviconstruccion Manizales SAS

Dado que Serviconstruccidén no posee ningln direccionamiento estratégico que esté
avalado en algun documento, ni siquiera en su portafolio de servicios, en éste trabajo se disefia
éste direccionamiento acordado con la gerencia de ésta Pyme para ser puesto en préctica por

ellos.

Mision: Serviconstruccion Manizales SAS es una Pyme con capacidad de competir en la
construccion y remodelacion de edificios, viviendas, plantas de produccion y sus afines en todo el
eje cafetero, servicios que presta a través de personal calificado y especializado con calidad,

competitividad y oportunidad efectiva en la prestacion de sus servicios.

Vision: Serviconstruccion Manizales SAS en el mediano y largo plazo, busca ser una

empresa competitiva en el marco de las Pymes del sector de la construccion para el eje cafetero.

Objetivos: Dar a conocer en el mediano plazo a Serviconstruccion Manizales SAS en el

eje cafetero, mediante estrategia publicitaria por diferentes redes sociales y empresariales.

Meta 1: Diseniar el portafolio de servicios para Serviconstruccion Manizales SAS, para

ser ofertado en redes sociales empresariales.

Meta 2: Buscar informacion de los edificios, viviendas, plantas de produccion y sus

afines en el eje cafetero para conocer sus necesidades de construccion y/o remodelacion.

Estrategias: La estrategia del océano azul (Chan y Moubergne: 2014) orientada al

alcance de la oferta:
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Valores:

Oportunidad en la prestacion del servicio

Confianza inspirada en los trabajadores, proveedores y clientes

Experiencia ganada por el conocimiento y buena prestacion del servicio

Normas: Todas las relacionadas para el trabajo seguro en alturas y el SG-SST (Sistema de

gestion de seguridad y salud en el trabajo).

Presupuestos: Es el compromiso de elaborar la tabla de costos e ingresos para cualquier

servicio que ofrezca Serviconstruccion Manizales SAS.

Matriz DOFA Serviconstruccion Manizales SAS

Para conocer el entorno interno de Serviconstruccion se realizé la toma de informacion
sobre las caracteristicas internas que posee la Pyme, como son sus fortalezas y debilidades y se
les solicitdé dieran informacion sobre los aspectos externos que les afecta o puede afectar el

servicio, como son las oportunidades y las amenazas.



Tabla 4. Matriz DOFA Serviconstruccion Manizales SAS

INTERNO/ EXTERNO

DEBILIDADES

FORTALEZAS

Falta de promocion
Poca publicidad
Bajo crecimiento

Pocas acciones para el cambio

Cumplimiento

Seriedad

Experiencia

Servicio Posventa
Prontitud en los trabajos
Logistica

Motivacion para el trabajo

Variedad de servicios

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS FO

Crecimiento econémico
Confianza en la empresa

Crecimiento permanente en el
sector

Aprovechar el reconocimiento
que tiene la empresa, para

dar a conocer los servicios
ofrecidos, promacionarla,
ofreciendo publicidad novedosa.

Mas participacidn activa en
redes sociales.

Buscar beneficio de la expansion
que esta teniendo el sector de la
construccion, para que ayudado
del talento humano y buen
servicio de la empresa, se pueda
llegar a un excelente
posicionamiento.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS DA

ESTRATEGIAS FA

Posibles dafios en los
equipos de trabajo.
Competencia
Nuevas tecnologias

Mejor promocion y
publicidad de la competencia
Normas del Estado en

relacién con la tributacion
empresarial

Fuente: Elaboracién propia

Realizar una evaluacion de la
satisfaccion de los clientes de los
servicios prestados, a través de
encuestas, visitas o Ilamadas
telefénicas.

Ser lideres en el mercado en
cuanto al servicio prestado, de
acuerdo a las necesidades de las
empresas, para obtener
crecimiento y rentabilidad.

Redisefio estratégico publicitario
y de redes sociales.
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La estrategia de Serviconstruccién Manizales SAS

El anterior trabajo permitié conocer que las Pymes del sector de la construccion en
Manizales, dan poca relevancia a los temas que tienen que ver con la competitividad y con su
entorno, situacién que se presenta debido a que su interés primordial y fundamental es darle
solucion a todo lo relacionado con la prestacion del servicio; sin embargo, existe motivacion para
conocer sobre los procesos administrativos y las posibilidades que permitan enfrentar al mercado
a su empresa traves de publicitarla, promocionarla para que sea conocida y esto implica ponerla a
la vanguardia de un disefio estratégico que le permita a los encargados de direccion y gerencia

proyectar las empresa de construccion.

Caracterizar el entorno de Serviconstruccion Manizales SAS, le permite contar con un
buen impacto en el mercado que le favorezca ser conocida en otros lugares, mercados o0 nichos
donde se pueden ofrecer sus servicios; para lo cual se muestra el disefio estratégico elaborado

para ésta empresa.

Caracteristicas del entorno y la competencia de Serviconstruccion Manizales SAS

El negocio de Serviconstruccién Manizales SAS: El negocio principal de

Serviconstruccion son las perforaciones en sus diferentes diametros y en general, todo lo

relacionado con el reforzamiento estructural.
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El entorno de Serviconstruccion Manizales SAS: Las Pymes que rodean a

Serviconstruccion estan en un alto porcentaje (segun la encuesta) en la construccion de obras
civiles y en un nimero de 10 Pymes en mantenimientos y acabados, pero en general, en el
entorno de la construccion en Manizales se encuentran las grandes constructoras quienes pueden

ser demandantes de servicios para Serviconstruccion.

La competencia a la que se enfrenta Serviconstruccion Manizales SAS: Serviconstruccion

considera como competencia a aquellas Pymes que pueden trabajar en reforzamiento estructural,
pero Serviconstruccion tiene una gran fortaleza en el campo de las perforaciones siendo escaso el
numero de competidores en ésta rama, dada la experticia y la maquinaria que se posee para
prestar éste servicio, sin embargo, para enfrentar la competencia, Serviconstruccion se
desempefia en diferentes areas que complementan las perforaciones como: los sellos en concreto,
impermeabilizaciones, lavados a presion, demoliciones y fijaciones, ademas del reforzamiento

estructural.

Las competencias organizacionales de Serviconstruccion Manizales SAS requeridas para

la prestacidn del servicio: Las competencias organizacionales en Serviconstruccion se consideran
como las habilidades que se poseen para brindar una oportuno y eficaz servicio, éstas

competencias conforman la competencia organizacional y se encuentran en:

o Competencias laborales: se trabaja con personal altamente calificado al que se le ofrece
las condiciones requeridas para el trabajo en construccién, como se exige por ejemplo en
trabajo seguro en alturas.

o Competencias financieras: Son las habilidades de manejo de recursos que ha adquirido

Serviconstruccion con el tiempo de servicios (4 afios), que le han permitido prestar el
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servicio, atender trabajadores, cubrir proveedores, sin depender exclusivamente del pago
del contrato que se realice.

o Competencias de gestion: La labor que desempefia el arquitecto fundador de la empresa y
creador de los servicios, en la que se desempefia por mas de 20 afios, le ha desarrollado la
capacidad de negociacion frente a futuras contrataciones, esto permite que se ofrezcan
sOlo los servicios que se puedan atender, de acuerdo al nimero de trabajadores
disponibles en ésta area y que ademas cuenten con los requisitos de conocimiento y
experiencia en la prestacion del servicio. De igual manera, con la parte administrativa de

la Pyme, se apoya para mover los recursos que se necesiten para cumplir con el servicio.

Caracteristicas de las condiciones de competitividad en el sector de la construccion que

afectan a Serviconstruccion Manizales SAS

Serviconstruccién para permanecer en el mercado ha creado unas condiciones que le
permiten ser competitiva y estar permanentemente ofreciendo sus servicios, esas condiciones se

enmarcan en:

Diferenciacidn de Serviconstruccidn Manizales SAS: Michael Porter establece en la

ventaja competitiva la capacidad que tiene una empresa y que ella misma lo identifica como una
diferenciacion entre sus competidores; Serviconstruccion se ha diferenciado por el servicio de
perforaciones con asesoria en la realizacion y la oportunidad de cubrir servicios en momentos

imprevistos, lo que se le ha convertido en una fortaleza.
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Segmento de mercado para Serviconstrucciéon Manizales SAS: Se caracterizan dos

segmentos de mercado: EIl segmento de los ingenieros civiles o eléctricos de la construccion y el

segmento de los maestros de obra.

Avreas de diferenciacion de Serviconstruccion Manizales SAS: Los siguientes son los

servicios especializados que permiten la permanencia en el mercado de Serviconstruccion:

Perforaciones en concreto y muros de ladrillo hueco a cualquier profundidad.

Saca-nucleos perforaciones hasta 6

Servicios rapidos soluciones a medida- Seguridad- Eficacia- Precios 0ptimos

Anclajes y fijaciones

Refuerzo estructural

Demoliciones livianas

Cortes y sellos en concreto

Impermeabilizaciones

Trabajo seguro en alturas

Ingenieria para trabajo seguro en alturas
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La estrategia de integracion; una estrategia de competitividad para Serviconstruccion

Manizales SAS

Estrategia de integracion: Serviconstruccion para permanecer en el mediano y largo plazo
en el mercado, requiere de una estrategia de integracion que busca unir habilidades entre las
Pymes de la construccion en el eje cafetero para ofertar en conjunto servicios que pueden ser
atendidos por varias pymes constituyendo una union temporal mientras se realiza el servicio
ofertado; esta estrategia de integracion hace parte de la estrategia océano azul definida para ésta

Pyme en lo referente al grupo de compradores como se presenta aqui:

COMPETENCIA CREACION DE
FRONTAL OCEANOS AZULES

Grupo de | Enfocada en servir mejor |  Redefine el grupo de
compradores | al grupo de compradores | compradores del mercado

Factores claves de éxito: Siguiendo a Porter se analizaron para Serviconstruccion las fuerzas que

afectan a ésta Pyme y que son posibles de enfrentar para mejorar su participacion en el mercado:



Figura 21. Competitividad y el ambiente empresarial nacional
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La Competitividad y el Ambiente Empresarial Nacional

Estrategia,
Estructura y
Rivalidad

Empresarial

Condiciones
de Factores

N

+ Cantidad y costo de los
factores (insumos)

- r—CUmpEteTT
rivales locqles

. * Industrias
« Calidad de los factores Relacionadas
« Especializacion de los A
factores y de Apoyo

+ Un contextd local que
incentive la pompetencia
basada en |p inversion y en
las mejorag sostenidas

+ Presencia de proveedores
locales capaces y de compaiiias

en las areas relacionadas
@ + Clusters en lugar de industrias
Centro Latinoamericano para la

INCAE Competitividad y el Desarrolio Sostenible aisladas

Fuente: https://intcompgeo.wordpress.com/2016/11/07/diamante-de-porter/

Condiciones
de Demanda

/7

Clientes locales sofisticados y
exigentes

Segmentos especializados que
pueden servirse globalmente
Clientes cuyas necesidades se
anticipan a las de la region y
otras areas

Procescs de Fomento de Clusters Sostenibles

Sopyright 2002 © Michael E. Porter, Arturo Condo, CLACDS - INCAE

Estrateqgia, estructura y rivalidad empresarial: La estrategia de contexto local que le

permite a Serviconstruccion ser conocida en el mercado es la Camara de Comercio de Manizales.

Condiciones de factores: Serviconstruccion cuenta con el recurso humano calificado, con

el capital requerido con la infraestructura fisica apoyados en las mejores marcas para mantener

estandares de calidad; administrativa y de informacién para el ofrecimiento de sus servicios,

teniendo en cuenta que no es una empresa de base tecnologica.
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Condiciones de demanda: Serviconstruccion posee proveedores locales que siempre

cumplen con los requerimientos que la Pyme hace y han brindado de forma segura las

provisiones que se le solicitan.

Industrias relacionadas y de apoyo: La forma de relacionarse Serviconstruccion es a través

de la red de los maestros de obra que en su gran mayoria son los que buscan los servicios.
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La tabla aqui relacionada detecta en el corto plazo aquellos factores econémicos, sociales,

geograficos, tecnoldgicos y competitivos que deben ser tenidos en cuenta en Serviconstruccion

para actuar proactivamente en la prestacion de sus servicios.

Tabla 5. POAM Serviconstruccion Manizales SAS

FACTORES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

IMPACTO

Alto | Medio | Bajo

Alto |Medio| Bajo

Alto | Medio | Bajo

ECONOMICOS

La apertura
economica

Politica fiscal
Creacion de nuevos
impuestos
Programas de
financiacién para
Pymes

Inversion en la region
Actitud frente a los
gastos y el ahorro
Politica salarial
Tasas de interes
Disponibilidad de
materia prima

X

SOCIALES

Nivel de educacion

Disponibilidad de
mano de obra
calificada

Reforma al sistema
de seguridad social




Nivel de desarrollo
Incremento del indice
de desempleo
Incremento del indice
delincuencial

Crisis de valores
Politica salarial
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TECNOLOGICOS

Facilidad de acceso a
la tecnologia

Globalizacion de la
informacioén

Comunicaciones
deficientes

Velocidad en el
desarrollo X
tecnoldgico

Resistencia a cambios
tecnoldgicos

X

COMPETITIVOS

Alianzas estratégicas X

Rotacion del talento
humano

Nuevos competidores

GEOGRAFICOS

Variaciones

climéticas que

afectan la

construccion

Topografia X
Estado de las vias

Fuente: Elaboracién propia
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Plan de accién Serviconstruccién Manizales SAS

De acuerdo con el analisis e interpretacion de los resultados de las encuestas en las que se

resalta el poco direccionamiento estratégico de las Pymes de la construccidn, se disefia para

Serviconstruccion el siguiente plan de accion que subsana éstas falencias:

Tabla 6. Plan de accion Serviconstruccion Manizales SAS

ESTRATEGIA ACTIVIDADES RESPONSABLE INDICADORES
. Reuniones con otras Pymes para
Integracion: para lograr . . .
aportar al proceso de busqueda  Arquitecto 4 reuniones/semestre
contratos grandes de obras

Oferta compradores: de servicios

Apoyo: para bisqueda de obras

Competitividad

Fuente: Elaboracién propia

Portafolio enviado al grupo
de compradores

Portafolio con maestros de obra  Gerente y Administracién 10 propuestas enviadas
Ampliacion de oferta del
portafolio.

Gerente y Administracién 10 propuestas enviadas

2 por semestre

Gerente, area de

construccion
Alianzas estratégicas con antiguos Y maestros de obra
proveedores. 1 por semestre
Mantenimiento de equipos de
operacién 1 vez al mes
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Matriz de riesgos

Dadas las caracteristicas de una Pyme de la construccion se elabora la siguiente matriz de
riesgos que permite establecer prioridades en cuanto a los posibles riesgos de un proyecto en
funcién tanto de la probabilidad de que ocurran como de las repercusiones que podrian tener

sobre dicho proyecto en caso de que ocurrieran.

Tabla 7. Matriz de riesgos Serviconstruccién Manizales SAS

| RIESGO | CONTINGENCIA | ACCION MITIGANTE | PROBABILIDAD |IMPACTO|EVALUACION| RESPONSABLE |

Arquitecto residente

Laboral Accidentes laborales  Programa de SG-SST 10% Medio 3
Maestro de obra

Incumplimiento de Retraso de materiales . . .
P . Convenios de cumplimiento 5% Bajo 1 Gerente

Proveedores requeridos

Programa planeacion de obra

teniendo en cuenta factores 25% Medio 3 Arquitecto

climaticos.

Incumplimiento de los

Condiciones climaticas .
trabajos de las obras.

Programa prevencion de
g P Maestro de obra

Caida o . accidentes por demolicion.
. Interferencia en el
desprendimiento . :
por demolicion tiempo Programa prevenu_()n de . _
Demandas futuras  accidentes por accidentes 15% Bajo 1 Maestro de obra
Reclamaciones ante  glactricos.
aseguradoras y EpS  programa prevencion de
Cortes eléctricos accidentes por accidentes Maestro de obra
eléctricos.
- - Programa prevencion de .
Inundacién Canalizacion de aguas . g . P 5% Bajo 1 Plomero
inundaciones en la obra
Elevado=5
Moderado = 3
Leve=1

Fuente: Elaboracién propia
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Cronograma
Tabla 8. Cronograma
FECHAS FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO |
ACTIVIDADES (SEMANAS) 1 2 341 2 341 23412 34

Definicion del objeto de analisis

Andlisis estratégico (Interno y externo)

Diagnostico de la situacion

Fijacion de objetivos

Andalisis de la informacion

Aplicacion de encuestas

Determinacién de acciones

Determinacion de estrategias

Fuente: Elaboracion propia
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Conclusiones

El trabajo realizado sobre el analisis del entorno competitivo local de una empresa
pyme del sector de la construccidn, en la ciudad de Manizales, pretendié tomar como
referente a la Pyme Serviconstruccién Manizales SAS, para tener una informacion
ampliada sobre el sector de éstas empresas en Manizales, se cont6 con el concepto de 48

empresarios de la construccion de lo cual se puede concluir:

1- El negocio de las construcciones es un negocio operativo, con poca trascendencia de
las labores administrativas gerenciales, esto se presenta, dado que los arquitectos o ingenieros
duefios de estas empresas 0 que las gerencian, las constituyeron como una fuente generadora de

ingreso familiar o personal buscando permanecer en el negocio y no tanto crecer como empresa.

2- La mayor importancia de éstas Pymes de la construccion la dan al nimero de contratos
que se puedan ejecutar, cumpliendo con lo basico en la labor administrativa como lo es la

seguridad social, la del trabajo seguro en alturas y la del pago de tasas impositivas.

3- Son escasos los lineamientos de direccionamiento estratégico que se dan en ésta Pymes
de la construccion, lo mas significativo se resalta en el portafolio de servicios y en el
cumplimiento de los requisitos de caracter legal, como son los exigidos por Camara de Comercio,

Industria y Comercio y la DIAN.

4- Las necesidades del entorno de las Pymes de la construccion estan enmarcadas en el
desarrollo de la competitividad a través de ventajas comparativas y ventajas competitivas que

deben desarrollar éstas Pymes, lo que se logra con éste trabajo, es el disefio para
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Serviconstruccion de todos los elementos que la orienten a través de un direccionamiento
estratégico, a desarrollar ventajas comparativas que le permitan posicionarse en un nicho de
mercado especifico y estar preparada para poner a Serviconstruccion en escenarios de

participacion de eventos en los cuales se pueda promocionar los servicios que ofrece.

5- El trabajo realizado para la Pyme Serviconstruccion en el que se disefia todo su
direccionamiento estratégico, se puede ofertar a las demas Pymes de la construccién para que
ellas mismas logren también la participacion en escenarios de oferta y demanda en los que a
través de la estrategia de integracion, se puedan consolidar varias Pymes de la construccion,
como uniones temporales para atender obras en los que en conjunto puedan dar cumplimiento a la

misma.

6- Parte del trabajo del direccionamiento estratégico para Serviconstruccion Manizales
SAS, fue el disefio de varias matrices que permiten establecer condicionamientos para que se
desarrollen fortalezas para estar en el entorno del eje cafetero, desarrollando su ventaja
competitiva, lo que se puede observar en: la matriz POAM, la matriz de riesgos, el plan de accion

y la estrategia de integracion.

Como conclusion general, éste trabajo entrega informacion sobre el entorno competitivo
local de las Pymes del sector de la construccién en Manizales, analizado especificamente éste

entorno para Serviconstruccion Manizales SAS.
El aporte del trabajo se dejé explicito en Serviconstruccion Manizales SAS, ya que se le

determiné el entorno competitivo local, se caracterizaron sus condiciones de competitividad en

el sector de la construccion y se le disefiaron estrategias de competitividad a la empresa.
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Anexos

Encuesta de opinion

La siguiente encuesta tiene por objetivo, analizar el entorno competitivo local de las
microempresas del sector de la construccion en la ciudad de Manizales y obedece a un ejercicio

netamente académico. Agradecemos la atencion prestada.

A continuacion se solicita responder las siguientes preguntas, respondiendo en algunos casos con

una X o diligenciando los espacios que aparecen en linea continua.

Nombre de la empresa

Nit.

Tipo de empresa: SAS LTDA S.A Otra Cual?

Nombre de la persona que diligencia la encuesta:

Cargo:

1. Cual es el objeto social de la empresa

2. Qué debilidades o amenazas presenta la empresa actualmente. Sefiale con una X:

Falta de experiencia Poca lealtad del cliente
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Falta de acceso a insumos Saturacion del mercado
Falta de canales de distribucion Concentracion de capital
Otro. ¢Cual?

3. Sefiale con una X, las que considere son las ventajas competitivas de la empresa:

Poder de negociacién de los clientes Experticia en la labor

Servicios sustitutivos Productos especificos

Poder de negociacion con proveedores

4. Sefale conuna X, las que considere son las ventajas comparativas de la empresa:

Precio Tamaro

Especialidad Poder de negociacion

5. Enrelacidon con su empresa, sefiale:

a) Cudles son las fortalezas de la empresa:

Capital de trabajo Tecnologia

Numero de trabajadores Servicios ofrecidos
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b) Cuéles son las amenazas de la empresa:

Competencia Normas del Estado

Nuevas tecnologias Precios del mercado

Creacion de nuevas empresas

c) Cuales son las oportunidades de la empresa:

Nuevos mercados Nuevos contratos

Asistencia a eventos de la construccion

d) Cuales son las debilidades de la empresa:

Dificultades en el proceso de financiacion Pocos proveedores

Poco capital de trabajo Trabajadores poco capacitados

Poco reconocimiento de la empresa en el entorno

Endeudamiento con entidades financieras

Endeudamiento con proveedores
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6. En materia de Direccionamiento Estratégico, su empresa cuenta con: Sefiale con una X

Mision Vision
Objetivos Metas
Estrategias Valores definidos

7. ¢Cudl es el estilo gerencial que sigue su empresa?
Democratico Autoritario

Participativo Liderazgo situacional

8. Sefiale con una X, las principales modalidades de generacion de empleo de la empresa.

Empleos directos Empleos indirectos

Empleos calificados

Gracias por su colaboracion.
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Glosario

Analisis competitivo: Es un proceso que consiste en relacionar a la empresa con su entorno. El
analisis competitivo ayuda a identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las

oportunidades y amenazas que le afectan dentro de su mercado objetivo

Andlisis externo: Consiste en la identificacion y evaluacién de acontecimientos, cambios y

tendencias que suceden en el entorno de una empresa y que estan mas alla de su control.

Analisis interno: Tiene como objetivo conocer los recursos y capacidades con los que cuenta la
empresa e identificar sus fortalezas y debilidades, y asi establecer objetivos con base a dichos
recursos y capacidades, y formular estrategias que le permitan potenciar o aprovechar dichas

fortalezas.

Competitividad: Capacidad que tiene una empresa o pais de obtener rentabilidad en el mercado
en relacion a sus competidores. La competitividad depende de la relacion entre el valor y la
cantidad del producto ofrecido y los insumos necesarios para obtenerlo (productividad), y la

productividad de los otros oferentes del mercado.

Cultura organizacional: Conjunto de suposiciones, creencias, valores y normas que comparten

y aceptan los miembros de una organizacion.

Direccionamiento estratégico: Es un componente necesario para el adecuado desarrollo de todas
las organizaciones empresariales, y esta orientado a la formulacién del Plan para el mediano y

largo plazo, y el planteamiento de metas, objetivos y actividades de corto plazo.
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Economias de escala: Disminucidn de costos producida por el aumento del volumen. A mayor

cantidad de unidades producidas, menor costo por unidad.

Eficacia: Es la capacidad para determinar los objetivos adecuados "hacer lo indicado".

Entorno: Conjunto de elementos que rodean a una organizacion. Instituciones o fuerzas externas

a la organizacion que tienen potencial para afectar su rendimiento.

Estrategia: Esquema que contiene la determinacion de los objetivos o propositos de largo plazo

de la empresa y los cursos de accion a seguir. Es la manera de organizar los recursos.

Matriz de riesgos: Es una sencilla pero eficaz herramienta para identificar los riesgos mas
significativos inherentes a las actividades de una empresa, tanto de procesos como de fabricacion
de productos o puesta en marcha de servicios. Por lo tanto, es un instrumento valido para mejorar

el control de riesgos y la seguridad de una organizacion.

Matriz DOFA: Es una importante herramienta de formulacion de estrategias que conduce al
desarrollo de cuatro tipos de estrategias: FO, DO, FA y DA. Las letras F, O, D y A representan

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

Mision: Es el motivo, propdsito, fin o razén de ser de la existencia de una empresa u
organizacion porque define lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que
actla, lo que pretende hacer y el para quién lo va a hacer; y es influenciada en momentos
concretos por algunos elementos como: la historia de la organizacion, las preferencias de la
gerencia y/o de los propietarios, los factores externos o del entorno, los recursos disponibles, y

sus capacidades distintivas.
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Planificacion estratégica: Proceso por el cual los administradores de la empresa de forma
sistematica y coordinada piensan sobre el futuro de la organizacion, establecen objetivos,

seleccionan alternativas y definen programas de actuacion a largo plazo.

Posicionamiento: Imagen mental de un producto que el consumidor tiene. Incluye los

sentimientos, la experiencia y toda la informacién con la que cuenta el individuo.

Productos sustitutivos: Son bienes que compiten en el mismo mercado. Se puede decir que dos
bienes son sustitutos cuando satisfacen la misma necesidad. Con el avance tecnologico el

sustituto se va posicionando sobre el otro hasta sacar al producto original del mercado.

Servicio al cliente: Es el servicio que proporciona una empresa para resolver dudas o resolver

problemas que pueden surgir con sus productos 0 con sus servicios prestados.

Valores corporativos: Conjunto de convicciones perdurables que poseen los empleados; el tipo

de conducta que les acompafia, y la importancia de las convicciones para esa persona.

Ventaja comparativa: Es la capacidad de una persona, empresa 0 pais para producir un bien
utilizando relativamente menos recursos que otro. Es uno de los fundamentos basicos del
comercio entre paises, asumiendo como decisivos los costes relativos de produccién y no los

absolutos.

Ventaja competitiva: La ventaja competitiva es la capacidad de una empresa de sobreponerse a
otra u otras de la misma industria o sector mediante técnicas no necesariamente definidas. Cada

empresa puede innovar a su manera.
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Vision: Es adonde quiere llegar la organizacion, en donde se ve la empresa a lo largo de los afios,
cdmo quiere ser reconocida conforme crezca y logre su estabilidad y permanencia. Puede decirse

que la vision es el suefio de lo que se quiere lograr.
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