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RESUMEN

El presente trabajo fue realizado para la empresa EUROGAS con el fin de

encaminar la empresa con la ayuda de un plan de mercadeo.

EUROGAS es una empresa dedicada a importar e instalar equipos de conversion
a Gas Natural Vehicular; el direccionamiento de la empresa a sido en parte
empirico es por esa razén que su duefio Gaetano Scollo, quiso que se llevara a
cabo este plan de mercadeo pues el mercado del GNV esta creciendo
considerablemente y se necesita implementar estrategias para abarcar otros
mercados y para mantenerse como numero uno en la regién en conversiones y en

calidad.

Este plan de mercadeo tuvo sus inicios en el mes de enero de 2006 y finalizé el 14
de junio de 2006. Como parte de la metodologia se recurrié a fuentes primarias y
secundarias para recopilar datos reales y veraces que ayudaron al desarrollo de

este trabajo.

Nombre comercial. EUROGAS



Producto. Se ofrecen la instalacion de los equipos a gas de diferentes cilindros de
40 litros, 60It, 65It, 951t y 100lt. Ademas ofrecen un servicio adicional de
mantenimiento de los equipos del sistema de gases y bujias, los cuales necesitan

de mucho cuidado cuando se tiene estos equipos en lo carros

Objeto social. El objeto principal de la empresa es la investigacion y desarrollo de
toda clase de productos para gas, fabricacién, produccion, comercializacion,
instalacién e importacion de toda clase de productos para gas, que se utilizan
automotriz, industrial; tender y comercializar redes para gas de cualquier tipo,
servicio de taller para la instalacion, mantenimiento y reparacién. Ademas, la
importacion y comercializacion al por mayor y al detal de equipos de conversion a
gas para automotores y en general la realizacion de todas las gestiones que

dentro de las areas mencionadas estén permitidas por la ley.

Ventajas competitivas

o Eurogas maneja convenios con Gases de Occidente los cuales se
encargan de los créditos para el cliente que en su gran mayoria son
taxistas, funcionan también con las normas técnicas para el chip
electronico que permite enlazar el sistema de pagos a las entidades
financieras con el servicio de mantenimiento y la estacion de servicio, y

para los motores dedicados a gas.
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o Eurogas es importador directo de EMMEGAS, siendo estos productos
numero uno en ltalia.

o Eurogas ofrecen servicio de taller para el mantenimiento de los vehiculos
ya que estos necesitan de un cuidado especial para su eficaz durabilidad y

eficiente funcionamiento.

o Eurogas otorga al cliente dos afos de garantia certificando asi la

excelencia en la calidad del producto.

Factores claves de éxito

o Calidad, EUROGAS maneja equipos de la mas alta calidad y es la Unica

importadora de equipos marca EMMEGAS directamente desde Italia.

o Garantia, La empresa maneja una garantia de dos afnos en los equipos y
conversiones. Si el cliente tiene problemas seran atendidos y solucionados
en el taller de la empresa, si el equipo no responde sera reemplazado por

otro nuevo.

e Servicio, EUROGAS cuenta con un excelente servicio de preventa y
posventa pues durante el proceso es asesorado por personal calificado de
la empresa, ademas es atendido por el duefio Gaetano lo que genera

confianza y seguridad para el cliente.
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Localizaciéon/ubicacion de la empresa. Sus principales sedes se encuentran en
la ciudad de Cali ubicadas en la calle 26 # 9- 87 siendo su sede principal; su
nueva sede que estara ubicada en la calle 23 # 17-60 y la antigua sede en la calle

28 # 1-30.

OBJETIVOS DE EUROGAS

Objetivo General.

Ser lideres en el Valle del Cauca y a nivel nacional de gas natural vehicular en

namero de conversiones y en aplicaciones de tecnologia.

Objetivos especificos

o Seguir ganando reconocimiento en el mercado con el mejor servicio, la
mejor tecnologia, los mejores equipos y su nueva sede durante los

proximos dos anos.

o Generar mas empleos directos e indirectos, ampliando la participacion en el

mercado durante todo el proceso de operacion de la empresa

o Penetrar en mercados nacionales e internacionales, conociendo los

diferentes mercados y posicionando la marca, en los siguientes tres anos.

12



o Logra mantenerse en los primeros lugares del ranking regional y nacional.

o Fomentar un excelente bienestar dentro del negocio, proporcionando un
clima laborar adecuado para crearle al cliente interno sentido de
pertenencia aumentando asi su productividad y compromiso con la

empresa desde sus inicios.

o Generar credibilidad y confianza al cliente antes, durante y después de la

adquisicién del equipo de conversion.

Proyeccion de ventas anuales

J\\le) PRONOSTICO DE
VENTAS

2006 3000 conversiones

2007 5000 conversiones

Se calcularon 160 conversiones mensuales para el afo 2006 y en lo corrido del
ano se ha ejecutado alrededor de 244 conversiones mensuales, es por esto que
se espera que para el ano 2007 se incremente el numero de conversiones en un

80%.

Conclusion financiera

Ver paginas 43-47

13



INTRODUCCION

El siguiente trabajo fue realizado para la empresa Eurogas E.U donde se
describen los pasos que se realizaron para la construccién del plan de mercadeo

para ampliar el mercado y lograr mantenerse como la empresa numero uno.

Eurogas es una mediana empresa familiar que importa productos a Colombia;
abre sus puertas al publico en el afio 2000; Ofrece la instalacién de los equipos de
gas vehicular y venta de los mismos. Esta empresa requiere que este plan de
mercadeo se lleve a cabo pues el manejo que se ha tenido hasta el momento en
ella es empirico. Este trabajo fue realizado con base en investigaciones y andlisis
hechos durante 5 meses arrojando resultados valiosos para el fortalecimiento de la
misma y para el afianzamiento de los conocimientos adquiridos durante la carrera

universitaria.
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2. ANALISIS SITUACIONAL

2.1 DEFINICION DEL NEGOCIO

Eurogas Ltda. Es una mediana empresa familiar que importan productos a
Colombia; Abre sus puertas a el publico en el afio 2000; Ofrece la instalacién de
los equipos de gas vehicular, cuenta con la financiacion de los equipos y con un
amplio servicio, para lograr un efectivo control de sus equipos y evitar danos por
una mala revisién de ellos; diversidad de equipos para los diferentes ingresos o
necesidades segun el cliente y el vehiculo, y la diferencia del uno con el otro es

que cada equipo ayuda a optimizar la calidad del funcionamiento del motor.

Adicionalmente, Eurogas maneja convenios con GNC los cuales se encargan de
los créditos para el cliente que en su gran mayoria son taxistas, funcionan
también con las normas técnicas para el chip electronico que permite enlazar el
sistema de pagos a las entidades financieras con el servicio de mantenimiento y la

estacion de servicio, y para los motores dedicados a gas.

Mantiene en una constante investigacién de lo que se impone para este mercado

de gas vehicular y analisis del servicio al cliente, ya que sus clientes todos son
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atraidos por los recomendados y nunca han implementado estrategias planificadas
manejan un mercadeo muy empirico.

Para EUROGAS Ltda. Es muy importante que sus equipos tengan un ciclo de vida
extenso y es por ello que ofrecen servicio de taller para el mantenimiento de los
vehiculos ya que estos necesitan de un cuidado especial para su eficaz

durabilidad y eficiente funcionamiento

La empresa ha tenido un alto crecimiento a tal punto que no da a abasto en su
unico local para atender a todos sus clientes es por ello que necesita la ampliacién

de su negocio ademas para asi poder abarcar y ampliar mas mercado.

Los segmentos en los que mas se estan convirtiendo vehiculos a gas natural son
taxis (49%) y camionetas y camperos (36%), aunque ya se empiezan a generar

conversiones en vehiculos particulares (9%).

2.1.1 Objeto social. El objeto principal de la empresa es la investigacion y
desarrollo de toda clase de productos para gas, fabricacién, produccién,
comercializacion, instalacion e importacion de toda clase de productos para gas,
que se utilizan automotriz, industrial; tender y comercializar redes para gas de

cualquier tipo, servicio de taller para la instalacién, mantenimiento y reparacion.
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Ademas, la importacién y comercializacién al por mayor y al detal de equipos de
conversion a gas para automotores y en general la realizacién de todas las

gestiones que dentro de las areas mencionadas estén permitidas por la ley.

2.1.2 Mision. Brindar a nuestros clientes una nueva opciéon de economia en
combustible y un gran aporte al medio ambiente, tanto para transporte particular
como publico. Utilizando para tal fin equipos con tecnologia de punta y talento
humano, basado en los mas modernos enfoques de calidad, gerencia y

tecnologia, lo cual es fundamental en el proceso de conversion a gas vehicular

2.1.3 Vision. Eurogas Cali, es una empresa que tiene como vision mantener su
liderazgo en el sector de las conversiones a gas vehicular mediante la obtencién

del certificado de calidad ISO 9001:2000.

Contribuir con el desarrollo del pais mediante su permanencia en el Mercado
regional y Nacional satisfaciendo las necesidades y exigencias de sus clientes,
con servicios de la mas alta calidad a precios competitivos, utilizando recursos
humanos altamente calificados y los mejores insumos en tecnologia de

vanguardia, para lograr ser una empresa altamente rentable.

2.1.4 Organigrama. Anexo 1 de organigrama

2.1.5 Factores claves de éxito
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o Calidad, EUROGAS maneja equipos de la mas alta calidad y es la Unica

importadora de equipos marca EMMEGAS directamente desde Italia.

o Garantia, La empresa maneja una garantia de dos afnos en los equipos y
conversiones. Si el cliente tiene problemas seran atendidos y solucionados
en el taller de la empresa, si el equipo no responde sera reemplazado por

otro nuevo.

o Servicio, EUROGAS cuenta con un excelente servicio de preventa y
posventa pues durante el proceso es asesorado por personal calificado de
la empresa, ademas es atendido por el duefio Gaetano lo que genera

confianza y seguridad para el cliente.

2.2 ANALISIS DE LA CATEGORIA
2.2.1 Factores del mercado
2.2.1.1 Breve panorama histérico: El sector de la industria de gas natural
vehicular ha presentado un comportamiento de alto crecimiento debido
principalmente a:

o Alzas en la gasolina

o Necesidad de ahorro del consumidor

o Facilidades en la financiacién para adquirir equipos de conversion a gas.

o Preocupacion por racionalizar el consumo de combustibles:

18



e Aumentar la eficiencia energeética,

¢ Reducir la contaminacién ambiental,

e Diversificar la oferta de combustibles y

e Fortalecer la balanza comercial mediante la disminucién de

la importacion de energia.

2.2.1.1.1 Consumo del Gas Natural Vehicular. El Gobierno Nacional estima que
con adecuadas sefnales de mercado, el programa de GNV desarrollado en las
principales ciudades del pais, podra aumentar su participacién en valor sobre la
canasta energética nacional un 800% en los préximos 10 afos respecto a la
demanda del 2001. Asi mismo pasara de ser el 1.5% de la demanda total de gas
natural al 9.5% de la demanda total de este combustible estimada para el afo

2010, logrando los beneficios econdmicos y ambientales que el pais necesita.

2.2.1.2 Crecimiento de la categoria. El consumo de gas natural vehicular fue el
mas destacado porque se incrementd en 54,4% con respecto al afio

inmediatamente anterior.

Este ultimo fendmeno obedecié principalmente al proyecto de masificacidén del gas

natural vehicular (GNV), que alcanzé una cifra récord de 42.748 conversiones de

vehiculos en 2005.
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Esta cifra es superior en 270% a la alcanzada en 2003, cuando se completaron
11.553 conversiones, y en 83,8% frente a los 23.247 automotores convertidos en

2004.

Al cierre de 2005 el numero total de vehiculos convertidos en Colombia ascendi6 a
95.917, que representan una sustitucion de consumo de gasolina de 6.319 bpd y
un incremento en el consumo de gas de 11.570 millones de BTU por dia, Mbtud.
Las cifras son el resultado de una estrategia disefiada en conjunto con los agentes
de la cadena de gas, por medio de la cual se ofrecieron incentivos para la
conversion y para aumentar la oferta de vehiculos a gas salidos directamente de

fabrica.

El aumento en el consumo motivo la apertura de 52 nuevas estaciones de servicio
de Gas natural vehicular, GNV, frente a las 18 construidas en 2004, lo que

significa un incremento de 189%.

A diciembre de 2005 estaban en funcionamiento 144 estaciones en el pais.
Eurogas como se ve en la siguiente tabla es pionera en conversiones en toda la
regién ocupando una participacién en el mercado del 11.9%

Cuadro 1. Ranking de talleres por conversion mensual en Cali

RANKING DE TALLERES POR CONVERSION MENSUAL
PU TALLER No CON | CONV.| CONV | CONV. | PARTI
EST ASES | VER. | PROM ER. PROM | CIPACI
o ORES | MAR | EDIO | ACUM | EDIO ON
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2006 %
1 EUROGAS 10 244 24 648 32 11,9%
2 GRUPO 12 161 13 362 15 7,9%
CARIBEAN
3 GAS Y 6 80 3 213 18 3,9%
LLANTAS
4 MOVIGAS 4 53 13 128 16 2,6%
5 FABRILES 5 44 9 130 13 2,2%
6 MACROGAS 5 36 7 97 10 1,8%
7 GNV AUTOS 6 28 5 68 6 1,4%
8 VEHIGAS 1 23 23 57 29 1,1%
RANKING DE TALLERES POR CONVERSION MENSUAL
PU TALLER No CON | CONV. | CONV | CONV. | PARTI
EST ASES | VER. | PROM ER. PROM | CIPACI
0 ORES | MAR | EDIO | ACUM | EDIO ON
2006 %
9 INGEGAS 4 22 6 50 6 1,1%
CAR
10 | TECNOMOTR 2 19 10 66 17 0,9%
IS
11 | SERVICENTR 3 19 6 48 8 0,9%
O MENGA
12 VEGAS 3 16 5 40 7 0,8%
13 SERVIMAZ 1 16 16 25 13 0,8%
14 LOVATO 1 14 14 23 12 0,7%
AUTOGAS
15 ABIN 8 9 1 30 2 0,4%
16 AUTOGAS 1 8 8 19 10 0,4%
CH
17 TECNIGAS 3 7 2 21 4 0,3%
DE
OCCIDENTE
18 | AUTOPACIFI 2 3 2 11 3 0,1%
CO
19 | DISTRILLANT 1 2 2 10 5 0,1%
AS
78 804 9 2046 12

La anterior tabla es el resultado del estudio mensual que realiza en el Valle del
Cauca GNC.
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En la anterior tabla se describe el ranking de talleres por conversién mensual
correspondiente al mes de marzo cabe anotar que EURUOGAS ocupa el primer
lugar en numero de conversiones y tiene la participacién mas alta del mercado con

un 11.9% es decir que la empresa esta bien posicionada en el mercado.

Referente a sus principales competidores hay una significativa diferencia tanto en
la participacion como en numero de conversiones pues como se ve en la tabla la
diferencia en numero de conversiones acumuladas y del correspondiente mes

entre el principal competidor y EUROGAS es casi del doble.

EUROGAS es una empresa que debe aprovechar al maximo su capacidad de

lider, podria aumentar el nUmero de asesores para abarcar mas mercado.

2.2.1.2.1 Proyeccion consumo de gas natural vehicular y dimensionamiento

del programa de conversion de gasolina a GNV

2.2.1.2.1.1 Metas de conversion. Se estima que para el afio 2012 existan cerca
de 58,600 nuevos vehiculos convertidos a gas natural, que implican una tasa de

conversion aproximada de 5,860 vehiculos al ano.

2.2.1.2.1.2 Estaciones de servicio. El programa requiere la construccion de un
total de 52 nuevas estaciones de servicio en los tres anos siguientes, para
alcanzar un total de 255 estaciones a finales del 2012. Esta necesidad representa
una inversion aproximada de US$ 550,000 por estacion, o US$140 millones de

dolares en los préximos 10 afos.
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2.2.1.2.1.3 Talleres de conversion. Los talleres son pieza fundamental dentro
del desarrollo del programa, por corresponderles a estos el aseguramiento de
calidad y seguridad en el acondicionamiento, conversién y mantenimiento de los
vehiculos. El nimero de talleres a construir depende de la capacidad promedio de
conversion de cada uno y se ha calculado en 50 unidades adicionales, con una

inversién estimada por taller de US$70,000.

2.2.2 Factores de la categoria

2.2.2.1 Amenaza de nuevos ingresos. Los talleres de gas natural vehicular
estan creciendo aceleradamente en el Valle del Cauca hay un promedio de 40
talleres de conversion de los cuales solo el 50% clasifica en el Ranking de
conversiones en el sector. Se calcula que por lo menos unos 10 talleres directos o
indirectos se vinculen a esta labor al finalizar el afio ya que con las cifras que

revelan los estudios la tendencia al consumo de GNV sea ascendente.

2.2.2.2 Poder de negociacion con los compradores. Eurogas maneja
convenios con GNV los cuales se encargan de los créditos para el cliente que en
Su gran mayoria son taxistas, funcionan también con las normas técnicas para el
chip electréonico que permite enlazar el sistema de pagos a las entidades

financieras con el servicio de mantenimiento y la estacién de servicio, y para los
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motores dedicados a gas; ademas se ofrecen descuentos del 3% y 5% por

cantidad de conversiones y por pagos de contado.

2.2.2.3 Poder de negociacion con los proveedores. Eurogas es importador
directo de EMMEGAS, con ellos maneja un crédito a 30 dias para el pago de los
equipos de conversiones a gas; con Tomacetto Lovato no manejan exclusividad,
no se maneja alto volumen de pedidos lo que genera una baja en el cupo del

crédito que se maneja.

2.2.2.4 Presion de sustitutos. La politica de precios de los combustibles
sustitutos, tales como el Diesel y la Gasolina, afectan directamente el desarrollo
del programa de masificacion de Gas Natural Vehicular, pues se ha encontrado
que los clientes potenciales han aplazado su decisiébn de conversion hasta
asegurarse de la politica de precios de estos energéticos, en especial sobre el

Diesel.

2.2.2.5 Rivalidad de la categoria. Hasta el momento EUROGAS es el lider en

el mercado del Valle del Cauca sin embargo existen alrededor de 20 empresas

que ya estan punteando en el ranking de talleres de conversién.

2.2.2.6 Beneficios del Gas Natural Vehicular
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o De acuerdo con el Ministerio de Minas, un usuario de GNV obtiene un
ahorro de 50% en el costo del combustible y de 10 a 15% frente al Diesel,
ya que un metro cubico de gas cuesta en promedio 700 pesos y tres metros

cubicos equivalen a un galén de gasolina.

o Una conversién cuesta en promedio tres millones de pesos y el usuario
recibe financiaciones hasta por 20 meses, ademas de beneficiarse de los
descuentos que llegan hasta un millon de pesos, contemplados en las
campanas promovidas por el gobierno en asocio con las empresas privadas
que distribuyen y comercializan el combustible. El usuario escoge la forma
de pago: cada vez que tanquea el vehiculo, a través del recibo de gas o por

medio de un sistema financiero tradicional.

o EI GNV prolonga la vida del motor, porque disminuye los costos de

operacion y mantenimiento, e incluso puede reducir la frecuencia en el

cambio de aceite, bujias vy filtros.

2.2.3 Factores medio ambientales

Cuadro 2. Impactos medio ambientales

ASPECTO IMPACTO
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ASPECTO

IMPACTO

SOCIAL o Generacion de nuevos puestos de empleo, capacitacion a la
comunidad para desempenar oficios especificos en la
industria. Alrededor de 150 empleos directos y 50 empleos
indirectos.

o Menos contaminacidén genera menor riesgo de enfermedades
respiratorias y calentamiento global.

o El desarrollo de nuestras ciudades llevara a que los
consumidores entiendan el impacto que sus decisiones tienen
sobre el ambiente. Esto los hara utilizar productos

o que estén en armonia con su entorno, como los

biodegradables y los organicos, el gas natural y el gas natural
vehicular, entre otros.

ECONOMICO o Fortalecimiento del PIB del Valle del Cauca.

o Ahorro del 50% de la gasolina.

o Un usuario de GNV obtiene un ahorro de 50% en el costo del
combustible y de 10 a 15% frente al Diesel, ya que un metro
cubico de gas cuesta en promedio 700 pesos y tres metros
cubicos equivalen a un galén de gasolina.

o El usuario ademas del ahorro escoge la forma de pago: cada
vez que tanquea el vehiculo, a través del recibo de gas o por
medio de un sistema financiero tradicional.

o Los altos precios de los combustibles tuvieron efecto en la
confianza del consumidor, es por esta razén que el GNV ha
tenido un alto crecimiento, mas de lo pronosticado pues el
consumidor esta cuidando mas su economia y busca mas por

menos precio
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2.3 ANALISIS DE LA COMPANIA Y LOS COMPETIDORES

2.3.1 Comparacion de atributos del producto

Cuadro 3. Comparacién de caracteristicas con los principales competidores

EUROGAS | GRUPO CARIBEAN GAS & LLANTAS
Competencia 1 Competencia 2
Taller de 5 3 4
conversién
Tecnologia 4 3 3
Suministros 4 4 4
Precio 4 5 4
Proveedores 4 4 3
Servicio 4 4 4
Ventas 4 3 2
Muy bueno 5
DONDE:
Bueno 4
Ni bueno ni malo 3
Regular 2
Malo 1

En la region ya se encuentran varias marcas posicionadas ya que el GNV a tenido
una excelente acogida en la regién; los representativos son Caribean y Gas &
llantas. Sin embargo la empresa cuenta con un excelente equipo de calidad y

seguridad.
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2.3.2 Estrategia de Mercado

Cuadro 4. Estrategia de mercado

Mercado disponible: Habitantes del Valle del Cauca que tengan medio de

transporte vehicular y deseen disminuir los costos del combustible.

Cuadro 4. Estrategia de mercado

Mercado objetivo: Taxistas, empresas y personas que tengan camionetas,
furgones o vehiculos de alto cilindraje que busquen economia, ahorro,
facilidades de financiacion, seguridad, interés por preservar el medio ambiente,

tecnologia y buen servicio para él y su vehiculo.

Mercado potencial: Habitantes del Valle del Cauca que no tengan medio de

transporte pero que estén pensando en adquirir algun tipo de vehiculo.

Mercado real: Taxistas, empresas y personas que tengan camionetas,
furgones o vehiculos de alto cilindraje que busquen economia, ahorro,

facilidades de financiacion, seguridad, interés por preservar el medio ambiente,

28




tecnologia y buen servicio para él y su vehiculo.
El mercado real de Eurogas en el Valle del Cauca es aproximadamente un

11.9%

2.3.3 Mezcla de mercadeo

2.3.3.1 Producto. Se ofrecen la instalacién de los equipos a gas de diferentes
cilindros de 40 litros, 60It, 65It, 95It y 100It. Ademas ofrecen un servicio adicional
de mantenimiento de los equipos del sistema de gases y bujias, los cuales

necesitan de mucho cuidado cuando se tiene estos equipos en lo carros

2.3.3.2 Precio. Cuenta con un precio competitivo en el mercado como se ve en

la siguiente tabla,

29



Cuadro 5. Comparacion de precios.

2.3.3.3 Promocion. Actualmente solo tiene un bono de descuento de $ 300.000
en cualquier equipo y se maneja un porcentaje del 3% para pago de contado y un

5% de descuento para flotilla es decir para la instalacion de 2 o0 mas equipos.

2334
Nom. Empresa | Cilindro de 95 It | Cilindro de 65 | Financiacion
aprox. It aprox. con cheques
EUROGAS $3°400.000 $ 37190.000 Cuota inicial

30%.
30, 60 y 90 dias

GAS & $37985000 $3°585.000 Cuota inicial
LLANTAS 30%.

30 y 60 dias
GRUPO $3°410.000 $3°010.000 Cuota inicial
CARIBEAN 30%.

30, 60 y 90 dias

Publicidad. La publicidad no es programada, eventualmente se pauta en radio,

periddicos y revistas especializadas.
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2.3.3.5 Plaza. Actualmente Eurogas Ltda. Tiene sedes en Pereira, Armenia,
Palmira y una red de talleres en el Valle del Cauca; sus principales sedes se
encuentran en la ciudad de Cali ubicadas en la calle 26 # 9- 87 siendo su sede
principal; su nueva sede que estara ubicada en la calle 23 # 17-60 y la antigua

sede en la calle 28 # 1-30.

2.3.4 Clima interno

El clima interno es bueno sin embargo su mayor falencia esta en la comunicacion
ya que se puede percibir entre los empleados un conflicto interno causado por la
organizacion al momento del cierre en los procesos, como cuando hay algun error
o reclamacién ninguno quiere aceptar de quien fue el error precisamente por que

existe una debilidad en la coordinacién. (Ver anexo 2)

2.3.5 Ventajas competitivas

o Eurogas maneja convenios con Gases de Occidente los cuales se
encargan de los créditos para el cliente que en su gran mayoria son
taxistas, funcionan también con las normas técnicas para el chip
electronico que permite enlazar el sistema de pagos a las entidades
financieras con el servicio de mantenimiento y la estacion de servicio, y

para los motores dedicados a gas.
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o Eurogas es importador directo de EMMEGAS, siendo estos productos

numero uno en ltalia.

o Eurogas ofrecen servicio de taller para el mantenimiento de los vehiculos

ya que estos necesitan de un cuidado especial para su eficaz durabilidad y

eficiente funcionamiento.

o Eurogas otorga al cliente dos anos de garantia certificando asi la

excelencia en la calidad del producto.

2.3.6 Analisis DOFA y estrategias

Cuadro 6. Analisis DOFA y estrategias

Fortalezas
1. Eurogas maneja un
excelente  cubrimiento  con
talleres a nivel regional, Pereira
y Armenia.
2. Grupo de trabajo equilibrado
3. Se  manejan  convenios
especiales para la financiacion
del equipo de conversién.
4. Buen numero de asesores
capacitados
5. Importadores directos de una
de las mejores marcas de
equipos para conversiones a
gas EMMEGAS.
6. Trabajo garantizado.

Debilidades
1. Incumplimiento en los
procedimientos
2. Consecucién de los

accesorios

3. Personal empirico

4. Falta de capacitacién de
los empleados

5. Baja oferta con relacién
al crecimiento
desproporcionado de la
demanda

6. Servicio al cliente

Oportunidades

1. Alto
gasolina

costo de la

FO
1. Aprovechar el ndmero de
asesores  capacitados para

concienciar al consumidor de la
importancia del GNV y la

DO

1. La falta de capacitaciéon
de los empleados es un
punto a mejorar para
aprovechar y no dejar caer
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1. La tendencia del precio
de la gasolina es al alza.

2. El Good will que se
maneja

3. Alto crecimiento de la
demanda.

4. Eurogas es de las
Unicas empresas que
maneja solamente el
GNV.

5. Se cuenta con equipos
de la més alta tecnologia.
6. El consumidor cada vez

tendencia del alza de la
gasolina.

2. La alta tecnologia ayuda a
que se pueda colocar a cada
vehiculo el equipo adecuado.

3. El consumidor busca buenas
facilidades de pago, se puede
aprovechar esta situacion con
los convenios que se tienen
para la financiacién del equipo.
4. Se puede enfatizar en la
garantia por su alta calidad vy
tecnologia al ser importadores

el buen nombre y la buena

popularidad  que  tiene
Eurogas.

2. Manejar otros
proveedores para poder
aumentar la oferta vy
manejar mejor el

crecimiento de la demanda
pues la tendencia de la
gasolina es al alza lo que
generara mayor numero de
conversiones ya que lo que
busca el consumidor es el

busca méas ahorro vy | directos de EMMEGAS. ahorro.
facilidades de pago
Amenazas FA DA
1. El incumplimiento en | 1. Fortalecer los puntos débiles | Todas las  debilidades
los procesos rompe relacion | de la empresa y aplicar todas | conectadas con las

con el cliente.

2. Crecimiento
desproporcionado  de la
demanda

3. Escasez de cilindros vy
equipos

4. Descoordinacion interna.
5. la politica de precios de
los sustitutos.

6. Incapacidad comercial de
la competencia afecta la
reputacion de Eurogas.

las fortalezas para evitar que la
reputacion mal manejada de la
competencia afecte la empresa.
2. Hacer una reestructuracion
interna para que halla
coordinaciéon en la entrega e
instalacién de equipos y en el
debido cumplimiento del
proceso y asi poder aplicarla a
la buena cobertura que se
maneja en la empresa.

amenazas  se pueden
contrarrestar capacitando el
personal y buscando otras
posibles  alianzas  con
proveedores de excelente
calidad, si estas dos
elementos se fortalecen se
puede evitar el declive de la
empresa.

2.3.7 Analisis de la Competencia

Cuadro 6. Andlisis DOFA de la competencia

El lider: Grupo Caribean

FORTALEZAS
1. Cuenta con un excelente nimero de

asesores

2. Son importadores

Tomacetto Aquile una excelente marca
de equipos de conversion.

3. Precios competitivos.
Cuadro 6.
competencia

DEBILIDADES
1. La tecnologia que manejan no es

mejor que la que maneja Eurogas.

directos de

2. Faltan garantias en el trabajo de las
conversiones.

3. Se le han demostrado algunas fallas
en la instalacion de equipos.

Andlisis DOFA de la
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OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. EIl Grupo Caribean no es tan 1. Caribean puede manipular mejores

reconocido en el medio. precios por manejar un alto volumen de
2. Cuenta con un 7.9% de la importaciones pues los proveedores les
participacion del mercado en Cali. han dado bajos precios por el alto

volumen de pedidos.

El grupo caribean es una empresa nacional que maneja equipos de conversion a
gas, su calidad es buena ya que maneja Tomacetto Aquile la cual es una
reconocida marca dentro del medio. Manejan buenos precios ya que el proveedor
le maneja descuentos por alto volumen de pedidos lo que les permite manejar un
precio muy competitivo en el mercado, sin embargo han tenido varios problemas
con las conversiones ya que los consumidores se quejan por la calidad de la

instalacion.

Grupo Caribean es una empresa joven y hasta el momento tiene un 7.9% de
participacion en el mercado ocupando a nivel del Valle del Cauca el segundo lugar

después de Eurogas.

2.4 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Los consumidores estan mas cautelosos, al sentir el efecto del reciente aumento
de los precios de la gasolina. El gasto del consumidor aumenté en abril a su mejor
ritmo en tres meses pero en gran parte para pagar los crecientes precios de la
gasolina. El aumento de precios impulsé el principal indice de inflacion. Los altos
precios de los combustibles tuvieron efecto en la confianza del consumidor, es por

esta razén que el GNV ha tenido un alto crecimiento, mas de lo pronosticado pues
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el consumidor esta cuidando mas su economia y busca mas por menos precio.
La pérdida de poder adquisitivo de los colombianos obliga a las empresas a
conocer mejor a su consumidor y a desarrollar estrategias para conquistar un
comprador mas esquivo y cuidadoso con su dinero.; igualmente su compra se
asegura aun mas cuando tiene facilidades de pago, pues el pago con tarjetas de
crédito y pagos a cuotas a tenido un incremento notorio, Es aqui en donde las
empresas de GNV aprovechan para fomentar el uso del gas vehicular mediante
valiosas facilidades de pago que hacen que el consumidor le atraiga aun mas el

producto.

Amigo del ambiente. El desarrollo de nuestras ciudades llevara a que los
consumidores entiendan el impacto que sus decisiones tienen sobre el ambiente.
Esto los hara utilizar productos que estén en armonia con su entorno, como los
biodegradables y los organicos, el gas natural y el gas natural vehicular, entre

otros.

Con mayor poder de decision. ElI consumidor de hoy cuenta con mucha
informacion a la mano por lo que tiene mas herramientas para decidir y exigir
productos de mayor calidad y mejor precio. En el futuro seguira exigiendo cada

vez mas.

El consumidor es escéptico. Es marcada su tendencia a 'no comer cuento' y quiere

influir con sus opiniones sobre lo que finalmente recibe de las marcas. Antes de

35



comprar, investiga. Y es implacable cuando recibe menos de lo prometido.
Cuando las empresas logran credibilidad y al mismo tiempo sus marcas
demuestran estar cerca del corazon de las personas (top of heart), pueden tener
un ganador en la mano. La marca puede convertirse en una celebridad. "Se trata
de generar credibilidad, saber construir la percepcion adecuada sobre una marca y
obtener los resultados planteados desde los objetivos", afirma Luis Fernando

Cortés, director ejecutivo de Loyalty Comunicaciones Estratégicas.

Los precios bajos siguen siendo un requisito para vender, pero la construccién de
marcas tiene que darse al mismo tiempo. Las marcas, ademas, no solamente se
construyen por medio de la publicidad, sino también en cada uno de los puntos de

contacto entre el cliente y el producto.

Las empresas estan obligadas a vender barato para poder subsistir, pero al mismo
tiempo tienen que lograr que la decisién de compra surja de una motivacion mas
profunda que el simple precio bajo. Tienen que demostrar que conocen al
consumidor y estan dispuestas a innovar permanentemente en todo lo que afecte

el contacto con el producto, desde la distribucion hasta la presentacion.

El mercado se comporta como arena movediza. Las empresas tienen que
mantener innovacion en productos, deben desarrollar instrumentos nuevos que les
permitan detectar los segmentos y la forma como cambian, y deben manejar,

ademas, una nueva coordinacion entre ellas y los canales y distribuidores para
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mantener un contacto privilegiado con el consumidor. Todo esto, dentro de un
contexto de precios bajos. Esa es la misiébn para quienes aspiran a tener

empresas présperas en el mercado colombiano de hoy.

"El consumidor se vuelve mas racional y le da mayor importancia al precio”. Ahi no
se puede desconectar. La diferencia la hace el conocimiento que la empresa
tenga del consumidor y de sus puntos de contacto con él, porque le permite
entender sus necesidades, conocer las razones por las cuales compra -0 deja de
comprar-, y anticipar cambios para poder reaccionar a tiempo. Este conocimiento,
que es necesario en épocas de bonanza, se vuelve vital en tiempos de crisis.
El juego esta en entender hasta dénde se puede generar un valor agregado que el

consumidor reconozca y por el cual esté dispuesto a pagar.

El consumidor del futuro exigira mas de las empresas en todos los sentidos. Es
necesario que se arriesguen a anticipar tendencias si quieren permanecer en un
mercado cada vez mas competido. Esa es la dimension del reto. Producto tras
producto, la evidencia esta mostrando que incluso en una situacién como la de la
Colombia actual hay posibilidades de plantear propuestas de mercadeo
ganadoras. El consumidor esta listo para adoptar productos que le ayuden a

superar las contradicciones de su existencia cotidiana, siempre y cuando le
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ofrezcan un paquete que incluya conveniencia, el precio es cada vez mas

importante en sus decisiones de compra
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3. OBJETIVOS EUROGAS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Ser lideres en el Valle del Cauca y a nivel nacional de gas natural vehicular en

nuamero de conversiones y en aplicaciones de tecnologia.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Seguir ganando reconocimiento en el mercado con el mejor servicio, la
mejor tecnologia, los mejores equipos y su nueva sede durante los

proximos dos afnos.

o Generar mas empleos directos e indirectos, ampliando la participacion en el

mercado durante todo el proceso de operacion de la empresa

o Penetrar en mercados nacionales e internacionales, conociendo los

diferentes mercados y posicionando la marca, en los siguientes tres anos.

o Logra mantenerse en los primeros lugares del ranking regional y nacional.
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o Fomentar un excelente bienestar dentro del negocio, proporcionando un
clima laborar adecuado para crearle al cliente interno sentido de
pertenencia aumentando asi su productividad y compromiso con la

empresa desde sus inicios.

o Generar credibilidad y confianza al cliente antes, durante y después de la

adquisicién del equipo de conversion.

3.3 OBJETIVOS DE MARKETING

Lograr una participacién del 15% del mercado del Valle del Cauca en el

O

2006
o Generar recordacion de marca
o Manejar precios competitivos por debajo de la competencia.

o Ganar mayor participacion en el mercado de los vehiculos particulares.
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4. ESTRATEGIA DE PRODUCTO/MARCA

La marca Eurogas es una marca ya reconocida en este sector ya que fueron los
primeros en la regién en traer el gas natural vehicular ademas su duefio es un
italiano, por ende lo relacionan con calidad ya que los italianos fueron los pioneros
en sacar estos sistemas para poner a trabajar los carros a gas.

Cuadro 7. Estrategia producto / marca

Marca EUROGAS
Eurogas cuenta con alta tecnologia vy
Reconocimiento de la empresa calidad en equipos y trabajadores para

conversiones a gas

El dueno de la empresa es un italiano lo
Reconocimiento de los consumidores | que representa para el consumidor mayor
confianza en calidad y conocimiento.

Las conversiones se trabajan con
Atributos del Producto excelentes equipos de alta calidad vy
tecnologia.

El trabajo y los equipos son garantizados,
ahorro en un 50%, es financiable, no
Beneficios del Producto requiere cuota inicial, ecoldgico y seguro,
tecnologia de ultima generacion.

Se justifica para vehiculos, busetas,
camionetas, etc. de alto cilindraje o que se
Ocasion de Uso movilicen con alta frecuencia.

La mayoria de usuarios son taxitas y
Tipos de Usuarios personas con camionetas de alto
cilindraje.

Eurogas tiene ventajas frente a la
competencia y es el buen nombre de
Gaetano en el mercado, maneja equipos
Frente a la Competencia de alta calidad, financiamiento, garantia
del trabajo y el equipo, solo se
especializa en el tema del GNV, es decir
frente a la competencia esta firme y muy
bien posicionado, tiene hasta el momento
el 11.9% de participacién en el mercado
siendo el lider en la region y posiblemente
en Colombia.
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5. PROGRAMAS DE SOPORTE AL MARKETING

5.1 PUBLICIDAD. LA ALTERNATIVA QUE SE UTILIZARA PARA EXPRESAR LA
COMUNICACION SE HARA MEDIANTE:

Cubrimiento Geografico Inicial : Valle del Cauca

Para comenzar se manejara una publicidad informativa con el objetivo de informar

al mercado acerca del producto, la marca y sus ventajas, crear una demanda

primaria.

Se pautara en revistas especializadas con logos de Eurogas y con el lema “El

Italiano que te da la mano” ya que es reconocido por los consumidores.

Otro medio que se utilizara sera el Internet, se creara una pagina Web para que

los clientes y los intermediarios estén en contacto.

Se hara volantes para repartir en los diferentes eventos a donde se asista y en las

estaciones de servicio de GNC

Venta personal. Se trabajara en la venta personal estableciendo un contacto
directo con el cliente potencial, ensenando el producto por catalogo, esta
estrategia se manejara mucho ya que es importante que el cliente aclare sus
dudas y que ademas pueda conocer los atributos de los productos y el servicio de

financiacion que ofrece.
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5.2 PROMOCION DE VENTAS

Se utilizara la combinacion de estrategias de “push” y “pull” ya que para
EUROGAS la combinacién de estos elementos en un programa de promocion
integrado que satisfaga las necesidades inmediatas del consumidor y del

intermediario, asi como las necesidades estratégicas a largo plazo.

5.4 PRECIO

Se seguirdan manejando los mismos precios pero se dara un porcentaje mayor por
pronto pago y por flotillas.
Para la nueva planta se incrementara un pequefio porcentaje para que sélo lo

frecuente vehiculos particulares.

5.5 CANALES

Se manejaran dos tipos de canales

El canal de mercadeo directo: No habran intermediarios, se
vendera directamente al consumidor puerta a puerta dando a
conocer las bondades del producto, el servicio, y las ventajas

competitivas.
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El canal de mercadeo indirecto: Se manejara un nivel de
intermediario para hacer llegar los productos al cliente potencial, los
detallistas seran exclusivamente seleccionados.

Se entregara mercancia en consignacion a 30 dias y para los
detallistas que paguen inmediatamente se manejara un descuento

especial del 5%.

5.6 SERVICIO AL CLIENTE

Se daran capacitaciones a todos los empleados sobre atencién al cliente

5.7 WEBSITE
Se manejara una pagina Web en donde los clientes reales y potenciales puedan

conocer acerca de la empresa, sus productos y servicios.

5.8 INVESTIGACION DE MERCADOS
Se hara una investigacion de mercados para conocer las molestias de los clientes,
lo que quisieran tener, las falencias del negocio y que les gustaria que Eurogas les

ofreciera como valor agregado.

5.9 ALIANZAS Y ASOCIACIONES
Se tratara de hacer una alianza estratégica con el distribuidor de equipos de
conversion Tomacetto Lovato para obtener mejores precios y distribucion

exclusiva.
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Cuadro 8. Tacticas

ELEMENTOS OPCIONES JUSTIFICACION TACTICA
Actual sin variaciones
Ofrecer el
producto con la
misma calidad
pero diferente
X proveedor,
PRODUCTO nuevas técnicas
Es necesario tener y disefios en el
variaciones positivas monte de los
para apoyar el cilindros al los
Actual con variaciones posicionamiento vehiculos.
Producto nuevo / Linea nueva X
ESTRUCTURA
Directo
seleccion de
canales, cultura
de servicio y
Corto X Para un mejor control adecuacion
de las ventas. confortable en la
empresa para
que el cliente se
sienta cémodo
Largo
PLAZA
DISTRIBUCION | INTENSIDAD
Intensiva
Selectiva X Apoyar gl Puntos dg ventas
posicionamiento especiales
Exclusiva
CUBRIMIENTO
Menor
Mavor X Mejoramiento de la Busgl?énrlggvos
y distribucion \
particulares
Igual
RELACION A LA COMPETENCIA
Apoyar al Tener bajos
posicionamiento y a un costos para
Menor X o .
PRECIO mayor cubrimiento de mantener precios
POLITICAS mercado competitivos.
Mayor
Igual
Independiente
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Tacticas
Cuadro 1.

PROMOCION

Publicidad
Propaganda

Promociones
Relaciones
Publicas

ATRACCION PULL

PRESION PUSH

Informacién continua y
oportuna

Mejoramiento
contintio de la
pagina Web.

la combinacién
de estos
elementos en un
programa de
promocién
integrado que
satisfaga las
necesidades
inmediatas del
consumidor.

MIXTA

Otras Tacticas:
aumentar un pequefo porcentaje en el precio para que los de trasporte publico
prefieran las otras plantas, la tactica puede ser aumentarle a EUROGAS, el

Particular es decir EUROGAS PARTICULAR., y asi se pueda manejar mejor y

abarcar mas, el mercado de vehiculos particulares.
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6. DOCUMENTOS FINANCIEROS

Cuadro 9. Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Descripcion Valor Valor anual
Catalogos Son catalogas que tendra cada $500.000 $700.000
asesor para que pueda
mostrarle al cliente el proceso
de instalacion de equipos,
como quedan, los tamanos, son
fotos bien elaboradas con los
atributos del producto y la
empresa.
Internet Hosting, registro de
dominio, 100 Mb de
espacio y una Giga
$ 230.000 aifo $ 230.000
de transferencia
mensual
Disefo de Pagina dinamica,
pégina Web editable en linea,
elaborada en PHP.
$ 1°800.000 $ 1°800.000

Este costo se paga

solo una vez.
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Cuadro 10. Gasto Anual de mercadeo

DESCRIPCION PRESUPUESTO
Pagina WEB $ 1’800.000
Vallas $ 2°000.000
Pendones $ 600.000
Internet $ 230.000
Catalogos $ 700.000
Merchandising $ 17700.000
TOTAL $ 7°030.000
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7. CONCLUSIONES

EUROGAS contribuye al fortalecimiento y crecimiento de la economia de la
region y el pais.

EUROGAS activa las diversas cadenas productivas con la generacién de
empleo directo e indirecto.

EUROGAS apoya a la poblacién vulnerable de la regidon con programas de
capacitacién y fomento de empleo

El desarrollo del plan de mercadeo dio como resultado la viabilidad de.
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8. RECOMENDACIONES

Se deben seguir las estrategias de mercadeo propuestas en el anterior
trabajo de grado para conseguir los resultados proyectados.

Se debe implementar diversos estudios para ver la viabilidad de
implementar nuevos productos y nuevos servicios referentes al GNV.
Realizar investigaciones de mercado periédicamente para estar al tanto de

las tendencias actuales del mercado.

50



BIBLIOGRAFIA

Comportamiento econdémico del Valle del Cauca [en linea]. Cali: Camara de
Comercio de Cali, 2005. [consultado 5 de marzo, 2006]. Disponible en Internet:

WWW.CCC.Org.co.

Gas Natural Vehicular [en linea]. Colombia: Ministerio de Minas Energia, 2004.

[consultado 02, febrero 2006]. Disponible en Internet: www.gncv.pdf.com

FRED R, David. Conceptos de Administracion Estratégica: Formulacién de la

estrategia. 9 ed. Mexico: Pearson, 2003. 89 p.

FRED R, David. La Gerencia Estratégica: Andlisis ambiental. 7 ed. Ohio: Legis,

1987. 11p.

KOTLER, Philip; ARMSTRONG, G. Fundamentos de Mercadotecnia: Desarrollo de

la estrategia y mezcla de mercadotecnia. 4ed. México: Prentice Hall, 2003. 199 p.

51



Anexo 1. EVALUACION DEL DESEMPENO INTERNO

ELEMENTOS ? g Calificacion JUSTIFICACION RECOMENDACIONES
EUROGAS no cuenta con un Conformar un
Departamento de X 1 ersonal calificado en el area departamento de
mercadeo P de mercadeo mercadeo con personal
calificado
En cuanto al personal de
administracién y ventas es Seleccionar
eficiente, pero en cuanto al adecuadamente la
Recursos Humanos | X 3 personal de produccién es persona idénea que se
rotativo lo que ocasiona que | pueda capacitar y que se
se pierda tiempo porque hay | puedan comprometer con
que volver a capacitar el la empresa a largo plazo
personal y esto genera costos
Se trabaja parallas estralteglglas Organizar presupuestos
Recursos financieros | X 5 _con un excelente capita anuales de costos y
financiero ya que la empresa
S gastos
genera altas utilidades
Falta utilizar estos
Recursos X 4 Cuenta con buenos recursos recu;so; para .Ia parte
tecnoldgicos tecnoldgicos en planta administrativas,
comenzando con la
pagina Web.
Se cuenta con sedes en el Adecuar las plantas
Infraestructura X 4 Valle del cauca, Pereiray separan_do las de_ Servicio
A . publico y servicio a
rmenia .
particular
Soenadanselebiae | Crearunpands
Or|ent_aC|on del X 4 venta en el momento de la mejoramiento constante.
cliente . Tener una base de datos
compra o por medio de los X .
con los mejores clientes
asesores

Conclusion: Falta organizacién y capacitacion para las diferentes areas de la

empresa.
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Anexo 2. DESARROLLO DE ESTRATEGIAS, ACTIVIDADES, CRONOGRAMA Y PRESUPESTO

Cubrimiento inicial: Valle del Cauca;

Presupuesto disponible: $ 9°100.000

ESTRATEGIAS

POR QUE O PARA

ACTIVIDADES comMmo DONDE | CUANDO QUIEN CUANTO
QUE
Dar a conocer la calidad, | Identificar y contactar Visitas comerciales En las Asesores Se incluye en
tecnologia, posibles compradores | programadas a empresas | grandes, | Permanente calificados el salario que
caracteristicas y y comercializadores que manejen trasporte pequenas mente maneje el
cualidades de los en el Valle del Cauca vehicular publico y y asesor
equipos y trabajos de particular medianas
conversion a gas de empresas
EUROGAS. Participacion y visitas | Estudio y participacion de Gerente 'y
Desarrollo de Aumentar la base de a eventos y lugares eventos y lugares Valle del | 2006 2007 asesores Los costos
labores de clientes de la empresa relacionados con el especializados Cauca comerciales | estan incluidos
mercadeo en el sector Participacion en ferias de en Mercadeo y
Valle del Cauca transportadores Publicidad
Abrir aun més el Abrir otra sede en Cali | Abrir otra sede exclusiva Calle Gaetano
mercado regional para vehiculos particulares | 23#17-60 | Junio- julio | Scollo $120°000.000
2006 (no cuenta)
Investigacion del Visitar empresas de Se incluye en
mercado del GNV transporte publico y Valle del Asesores el salario que
empresas con alto fluido Cauca 2006 2007 calificados maneje el
vehicular para conocer asesor
Consecucion de clientes gustos, precios, temores,
permanentes y precios etc.
competitivos Desarrollo y puesta en Ingeniero de
marcha de pagina Elaboracion pagina Web | Colombia 2006 sistemas $ 17800.000
Web.
Elaboracion de catalogos Enlace Grafico
Cali
Desarrollo de material Valle del Carlos Sterling $57230.000
Mercadeo y publicidad. POP Cauca 2006 2007

Pautas en Revistas
televisién y radio

Venta3personal estaciones
de servicio de GNV

Tele pacifico y
Radio RCN

Asesores
especializados




ESTRATEGIAS POR QUE O PARA QUE ACTIVIDADES como DONDE CUANDO QUIEN CUANTO
Adquisicion de Compra de maquinaria Esta
Ser mas eficientes en los equipos y especializada para Importacion 2007 Directivos | actividad es
procesos. maquinaria conversiones ltalia de la para un
Actualizar - . Adquisicion de equipos empresa ano, no se
maquinaria, Opt|m|za(rjt||empos y Iesfuerzos mas novedosos que estab[ecen
Equipo y el personal. minimicen tiempo precios.
Sistemas Compra de inmuebles Directivos
Superar dia a dia la calidad en Ampliq(,:ién y necesarios Planta 2007 de la $300.000
las conversiones adecuacion de la empresa
' planta para servicio Contratar a ingeniero Directivos
publico para redisefio y Planta 2007 de la $200.000
Generar valor agregado para organizacién de la planta empresa
aumentar la rentabilidad.
ESTRATEGIAS POR QUE O PARA QUE ACTIVIDADES como DONDE CUANDO QUIEN CUANTO
Mejorar la productividad de | Salidas de campo con Salida un dia de la $700.000
la empresa los empleados y altos semana semestral a una | Admo/Planta Anual Toda la
directivos para conocer finca empresa
Mejoramiento Garantizar al cliente, sus falencias,
continuo de los productos con los mas requerimientos, gustos,
altos estandares de problemas, etc.
procesos calidad. Revision de equipos y Programas de Toda la
organizacion en los implementacion y Admo/Planta | Permanente empresa $200.000
Generar mas compromiso procesos. auditorias
y organizacion dentro de la Capacitaciones en Capacitaciones con el Toda la
empresa servicio al cliente, SENA Admo/Planta Trimestral empresa $600.000

manejo de procesos,
etc.
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TOTAL COSTOS DE LAS ESTRATEGIAS
Presupuesto disponible: $ 9100.000

ESTRATEGIA $ ANUAL
Desarrollo de labores de $ 7°030.000
mercadeo en el Valle del

Cauca
Mejoramiento continuo de $ 1°500.000
los procesos
TOTAL $9°030.000

55



