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Resumen

El objetivo central del documento es determinar la factibilidad del posicionamiento de la
empresa Mantenimientos y Soluciones JJP, en Cundinamarca. Para llevar a cabo una
investigacion completa de los factores que pueden impactar en el proceso de mejoramiento de la
compaiia, se realizaron diferentes estudios por medio de matrices de investigaciéon y apoyo,
como la matriz BCG, matriz DOFA y otra herramienta importante para el andlisis del macro y
mega entorno PESTEL, ya que al no ser tenida en cuenta, puede entorpecer la planeacién y
ejecucion de las estrategias primordiales descritas en el cuerpo del trabajo. De acuerdo con estas
herramientas se encontré que la empresa estd en una posicién en la cual puede obtener mayor
participacion y crecimiento en el mercado que sus competidores, debido a sus fortalezas y a las

oportunidades que se tienen.
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1. Introduccion

Este trabajo estd basado en una investigacion realizada con el fin de solucionar un problema
detectado en la empresa Mantenimientos y Soluciones JJP, tiene una trayectoria de 15 afios en el
mercado de la construccién, mds especificamente en impermeabilizacion y limpieza de fachadas.
El problema radica en que no tiene contratacion directa con sus clientes sino que son
subcontratados por empresas lideres en esta actividad. Lo que quiere decir que ain no es
reconocida ampliamente por personas ajenas a ella, es decir falta reconocimiento o figurar en la
mente de los clientes a los cuales se les ha prestado el servicio, ya que al ser subcontratados no se
llevan el crédito del trabajo realizado, sino los contratantes, es decir la empresas lideres.

Con base en el estudio realizado en las diferentes matrices para obtencion del estado actual de la
compaiia frente a sus competidores, se ve claramente como Mantenimientos y Soluciones JJP, ha
ido incrementando sus ventas con el paso de los afios, tiene definidas sus fortalezas y sus
oportunidades, sin dejar a un lado las debilidades y las amenazas, para que con ello, se pueda
incluir como independiente en el mercado logrando posicionarse, como una excelente empresa

para contratar en Cundinamarca.



2. Antecedentes

2.1. Actividad de la empresa

Nombre Empresa: Mantenimiento y Soluciones JJP SAS

2.2. Objeto social

Empresa prestadora de servicios de Mantenimiento y restauraciéon de fachadas (Lavado en
general, tratamiento de fisuras, pintura entre otras actividades), y aplicacion de sistemas de

impermeabilizacidn en terrazas, cubiertas y Jardineras.

2.3. Mision

En la fabricacion comprometidos con la calidad de los materiales e implementos que
utilizamos para brindar a nuestros clientes lo mejor del mercado con la mayor calidad y el mejor

respaldo utilizando tecnologia de punta.

2.4. Vision

En el ano 2020, Mantenimiento y Soluciones JJP SAS, serd una compaiiia reconocida en el

mercado de la impermeabilizacién y mantenimientos de fachadas, basados en la calidad y

profesionalismo de nuestro personal.



3. Planteamiento del problema

La empresa Mantenimiento y Soluciones JJP es una empresa que lleva 15 afios en el mercado
de lavado de fachadas e impermeabilizaciéon, siendo subcontratistas de varias compaiias
importantes en Bogotd, esto quiere decir que su nombre no ha sido conocido realmente por las

empresas que contratan este tipo de servicios.

Actualmente la competencia que se encuentra en la ciudad es muy alta y las empresas que
contratan los servicios de Mantenimientos y Soluciones JJP elevan su valor dando como
consecuencia las bajas ventas para la compaiia. Es por eso que Soluciones JJP decide lanzar su
marca directamente a las personas y empresas que contratan estos servicios y asi lograr el

posicionamiento.

3.1. Formulacion del problema o pregunta de investigacion

(Cudles son las estrategias que debe disponer la empresa Mantenimiento y Soluciones JJP para

generar posicionamiento durante los siguientes tres afos en sus productos?



4. Objetivo general del proyecto

Incrementar la participacién en el mercado en 6 % al afio 2.020 en la regién de Cundinamarca.

4.1. Objetivos especificos

1. Diagnosticar la posicion actual de la compafifa mediante andlisis del micro y macro
entorno.

2. Desarrollar estrategias que motiven el posicionamiento y recordacién de la marca

3. Desarrollar indicadores de gestién para cuantificar la evolucién y comportamiento de la

compaiia en el mercado.

4.2. Segmentacion del Mercado

e Sector institucional (Universidades, colegios y hospitales)
e Propiedad Horizontal y vertical.
e Nivel Socioecondmico estratos Mayores a 3

e C(lientes que deseen valorizar, conservar su inmueble



4. Justificacion

El mercado colombiano ha mejorado su infraestructura fisica a la cultura actual, lo cual lleva
a crear nuevas alternativas en el mercado de cubiertas y fachadas de las edificaciones, por tal
razon la calidad de los productos y servicios debe estar a la vanguardia de estas necesidades, por
ello nuestra propuesta estd enfocada en maximizar la empresa en el servicio postventa y formas
de monetizacién de los productos con el fin de fidelizar a los clientes actuales y potenciales de

nuestro negocio, mejorando nuestra imagen en comparacion a nuestros competidores.



5. Marco contextual (Analisis PESTEL)

5.1. Aspectos politicos

Aquellos factores asociados a la clase politica que puedan determinar e influir en la

actividad de la empresa en el futuro:

* Vivienda Interés Social

* Programa mi casa ya

* Aranceles en insumos importados
* Reforma tributaria

* Impacto: Inestabilidad Politica (Empresas Nacionales).

La evaluacion del Dane en materia de créditos es positiva, ya que el nimero de préstamos
desembolsados para vivienda en el tercer trimestre del 2016 aument6 10,1 %. Lo mismo sucedio

con el saldo de capital de la cartera hipotecaria para este tipo de oferta, que se incremento 11 %.

5.2. Aspectos econémicos

Analizar, pensar y estudiar sobre las cuestiones econdmicas actuales y futuras nos pueden

afectar en la ejecucion de nuestra estrategia.

PIB de edificaciones podria crecer en el afio 2,4 %. Vivienda aportaria 6 % y los destinos
no residenciales tales como comercio, industria, hoteles y otros, disminuiria 1,0 %. El mayor
aporte en vivienda serd del segmento medio y por su puesto de la vivienda de interés social que

viene en crecimientos importantes

* PIB: primer trimestre del afio 2016 pasé del 2,5% al 2,6%, el tercer trimestre de 2016
se mantuvo en 1,2%.
* PIB per cépita: trimestral de 1.483€ euros, 275 euros mayor que el del mismo

trimestre del afio anterior, que fue de 1.208 euros.
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*  Del 100% del mercado de la construccion el 0,053% es nuestra participacion.

* Aranceles en insumos importados

5.3. Aspectos socio — culturales

Qué elementos de la sociedad pueden afectar en nuestro proyecto.

» Trabajos de personas naturales (Contratistas)
* Nuevas tendencias en el mercado

* Precios bajos sin garantias

5.4. Aspectos tecnologicos

Como las tecnologias que estdn apareciendo hoy pueden cambiar la sociedad en un futuro

proximo.

* Pé4gina WEB

* Redes Sociales

* Medidores de humedad y temperatura

* Medidores laser

* El 75% de la infraestructura que existird en el aiio 2050, aun no existe a nivel mundial.

* Hoy en dia los proyectos en construccion pueden aumentar la rentabilidad en un 5% vy
disminuir el margen de sobrecostos en un 60% gracias a la implementacion de tecnologfa.

* Recientemente el Foro Econdmico Mundial revel6 su Reporte Global de Tecnologias de
la Informacion 2015, en el que Colombia ocup¢ la posicidn 64 entre 143 economias del
mundo. La medicién fue elaborada a partir de una evaluacion centrada en el impacto de

las TIC.
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5.5. Aspectos ecolégicos

Nos interesa estar al tanto no s6lo sobre los posibles cambios normativos referidos a la
ecologia. Construccién ecoldgica, construccién verde o construccidn sustentable se refiere a las
estructuras o procesos de construccion que sean responsables con el ambiente y ocupan recursos
de manera eficiente durante todo el tiempo de vida de una construccion. Este tipo de construccion
busca evitar y, en algunos casos, deshacerse de la contaminacién del medio ambiente. Dentro de
la construccion ecoldgica encontramos la arquitectura bioclimética, enfocada en la optimizacién
del uso de la energia a través de la adaptacion de los edificios a las condiciones climaticas de su
entorno.

* Uso de membrana PVC que ayuda a generar puntos en la Norma LEED
* Sistema que reducen el consumo de energia

*  Productos ecolégicos

5.6. Aspectos legales

Estos factores se refieren a todos aquellos cambios en la normativa legal relacionada con
nuestro proyecto
* Resolucion 1409 de 2012 (Permiso para trabajo en Alturas)
 DECRETO 4741 DE 2005 (prevencion y el manejo de los residuos o desechos peligrosos
generados en el marco de la gestion integral)

* Ley 1581 de 2012 (Proteccién de uso de datos)
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6. Matriz BCG

EMPRESA VENTAS 2017 AS 2016 9% PARHCIPA!;I&N S CRECIMIENTO
2017-2016 2017 -2016
CREANDO ESPACIOS | S 877.965.000 | 5
COMPAVICOL 5 564.035.000 | 5
MANTEMIMIENTOS Y| 275.500.000 | S
TOTAL ) 1.721.500.000 | 3

Fuente: Elaboracion Propia (2018)

2% Crec

@ 2017-2016
5y
i

MANT. Y SOLUCIONES JJP \
@

® | CREANDO ESPACIOS

10%

-

@ COMPAVICOL

100 %

\_

75% 50 %

25% 09

Ano 2017 - 2016
% ParticipacW

Fuente: Elaboracion Propia (2018)
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7. Matriz DOFA

DEBILIDAD

FORTALEZA

Débil imagen en el mercado (Ventas 2016 - $215.000.000)

Precios mas bajos que la competencia 5%)

No se tiene la suficiente rentabilidad (Costos Altos, 10%)

AMENAZAS

Competencia local agresiva (2)

Personal idoneo para cumplir objetivos 100%

Segmentos de nuevos mercados que se pueden

atender (2}

Aumento de precio de insumos (2%)

Desarrollo de nuevos productos o mejora de los
existentes (incremento en la rentabilidad en 10%)

Fuente: Elaboracion

Propia (2018)

WARIABLES INTERNAS

ARIABLES EXTERNAS

F1-Precios mas bajos que la competencia 55)

D1- Debilimagen en el mercade [Ventas 2016-
§215.000.000)

F2 - Personal ideneo para cumplir objetivos 100%

D2 - No setiene |a suficiente rentabilidad [Costos
Altos, 10%)

A1-Competencia local agresiva (2]

AZ-Aumento de precio de insumos
[258)

[F1-A1)Mantener los precios bajos con un modelo de
pricing, para gue el mercado sea mas equitativo.
[F1-A2)Mantener los precios bajos por medio de un
maodelo de pricing, teniendo en cuenta el incrmento
anual de los precios de los insumos.

[F2 - 41)Mantener el personal de |a compahia para
realizar un bench - operativo en la competencia.

[F2 - &2Mantener el personal de |a compahia para
hacer proyecciones de los precios 3l mediano plazo.

[D1-AljFortalecer laimagen en el mercado, para
reducir |3 agresividad de la competencia.
(D1-A2|Fortalecer laimagen en el mercado, sin
descuidar los incrementos en los precios de los
insumos.

(D2 - Al)Disminuir lo costos de produccion, para
tener mayor competitividad respecto 3l mercado.
(D2 - A2)Disminuir los costos de producciany
proyectar un presupuesto financiero, para que el
impacto del incremento de los precios sea bajo.

01-%egmentos de nuevos mercados
que se pueden atender (2)

02 - Desarrollo de nuevos productos o
mejora de los existentes [incremento
en |a rentabilidad en 10%)

[F1-01)Mantener el margen de precio por debajo de
la competencia, para acoger 2 los nuevos segmentos
de mercado.

[F1-02)Mantener el margen de precio por debajode
la competencia, 251 peder desarrollar nuevos
productos o mejorar |os existentes.

[F2 - D1)Conservar el personal actual de la companiia,
para encontrar muevos segmentos de mercado.
[F2-02)Conzervar el personal actuzl de |z compaiiia,
para desarrollar nuevos productos o mejorar los
existentes.

Fuente: Elaboracion Propia (2018)
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[D1-01)Fortalecer Iz imagen en el mercade,
teniendo en cuenta los nuevos segmentos de
Mercado.

(D1-02)Fortalecer la imagen en el mercade,
desarrollando nuevos productos o mejorando los
¥8 existentes.

(D2 - 01)Disminuir costos de insumos y/o materia
prima, para implementar estrategias de princing a
los nuevos mercados.

(D2 - 02)Disminuir costos de insumos y/o materia
prima, para el desarrollo de nuevos productos o
mejora de los existentes.




8. Marco tedrico

Dentro de los grandes interrogantes que tiene Mantenimiento y Soluciones JJP SAS se
pueden definir muchas preguntas que pueden ayudar y a soportar el proceso para buscar la mejora
como por ejemplo:

(Qué es Posicionamiento? Posicionamiento para este proyecto se define como la accién de
mejorar en un ranking la imagen de la empresa, es decir, por medio de estrategias se lograra crear
recordacion de la marca en las personas, para que esto conlleve a la organizacion a ser recordada
primero que la competencia.

En este orden de ideas, Mantenimiento y Soluciones JJP SAS requiere de estrategias de
posicionamiento para que las empresas o usuarios de los servicios ofrecidos, recuerden la marca
como primer pensamiento cuando se trate de impermeabilizacién junto con el valor agregado de
la publicidad, y asi mejorar el posicionamiento de la compafiia.

Pero ;Qué es publicidad en Mantenimiento y Soluciones JJP SAS?, hace menos 6meses la
empresa, incorporé a su portafolio de servicios, las obras institucionales en universidades,
hospitales y colegios privados de la capital, esto a hecho que la compafifa incremente su musculo

econdmico en inversion y presentacion de balances.
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Estrategia

Tactica

9. Estrategias

Meta 2019/2020

Indicador de
impacto

Responsable

Generar nuevos canales para
activacion de la marca

Creacién de pagina Web con
informacién de obras y videos del
proceso operativo.

Cotizar 10 Obras/mes, concretando minimo
dos negocios por mes

Implementacion de Email marketing
Yy pautas en google.

Incrementar el nivel de recordacion en corto
plazo al nicho de mercado en 5%.

No. De obras
cotizadas en el
sector no explorado

Comercial / Mercadeo

Adminstrativo /Mercadeo

Participacién en Ferias de
Propiedad Horizontal en
Cundinamarca

Participar en la feria de
administradores anualmente
(Marzo) y buscar dinamizar la
compafiia con inscripcion de
clientes y bases de datos

Aumento de Clientes por feria para nuevas
obras y contratos de la propiedad horizontal
(Se estima que se logre un incremento de

Participacion de Feria
ExpoHorizontal Febrero 2019
CAMACOL con stan publicitario
General Y sorteo de beneficios
para los conjuntos

Base de Datos de minimo 100 y
concretacion de negocios de minimo 5 por
feria)

No de datos
recolectados /
Cotizaciones
realizadas

Mercadeo/Ventas

Incrementar el personal en fuerza
de ventas (Un vendedor adicional)

Georeferenciacion de la zona a
representar

Tener mayor acercamiento con los clientes
actules, nuevos, identificar el
comportamiento del usuario para profundizar
sus servicios

Patrullaje con Volanteo en zonas
de PH apoyarnos en todo lo
relacionado en la visualizacion de
la empresa

Repartir 1000 Volantes en zonas de PH de
estratos >3 - De esos concretar minimo
cuadro contratos por mes.

No de Volantes
entregados /
Cotizaciones
presentadas

Adminstrativo / Financiero /
Comercial

Implementacion de CRM Comercial
y SAC

Recoleccion de datos de los
usuarios antiguos y nuevos

Fidelizar y Controlar los datos de nuestros
clientes para saber sus condiciones de uso,

Capacitacion del Personal total de
la empresa

pars, expectativas y recomendacion a
nuevos clientes

Definir el numero de
contactos,
incrementos de
interacciones de
nuestros clientes por
trimestre

Llagar a 100% del
personal
administrativo

Administrativo/Mercadeo

Nuestros Clientes JIP

Agendar encuentro social con los
clientes ya existentes (Desayuno)

Dar a conocer promociones especiales
por tener tiempo de antiguedad

Lograr fidelizar el 100% de los clientes antiguos

Nuevos clientes
reincorporados a
nuevos contratos

Adminstrativo / Mercadeo

Fuente: Elaboracion Propia (2018)
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10. Presupuesto

5 201,000,000 | S 131,850,000 52.45%
ANO ITEM INVERSION ITEM GASTO VENTA COSTO ITEM RETORNO BENEFICIO
DISENO WEB-BASES DE DATOS-
2 2 VA WEB- 2.850, 3
019 1SEMESTRE PAGINA WEB-REDES $ 2,850,000 POSICION REDES SEM 50 N/A
B N . PAGO STAND-DONACION SILLAS B i i
INSCRIPCION Y PARTICIPACION CONCRETAR 2 VENTAS DENTRO DE LA
2 S 2 - -
2019 ISEMESTRE FERIA EXPOHORIZONTAL $ 6,050,000 DE RUEDAS PARA CONJUNTO- $ 25,000,000 $ 17,500,000 FE $ 7.500,000
CANECAS PINTURA.
AUMENTO FUERZA DE VENTAS- PERSONAL CONTRATADO MAS MAYOR COBERTURA EN PH E INGRESO
2 223 2
2019 ISEMESTRE VOLANTEG $ 22,200,000 COMISION X VENTAS MES $ 120,000,000 3 84,000,000 PROMEDIO X CLIENTE $ 36,000,000
TOTAL I SEMESTRE TOTAL 3 ACTIVIDADES $ 31,100,000 $ 145,000,000 $ 101,500,000 $ 43,500,000
APLICACION DE CRM Y PROFUNDIZAR O AMPLIAR EL
2019 11 SEMESTRE IMPLEMENTACION CRM-SAC $ 5,600,000 CAPACITACON DEL PERSONAL $ 5,600,000 CONSUMOS DE LOS CLIENTES $ 5,600,000
IDONEO PARA EL USO DEL ACTUALES PARA ESTABILIZAR LA
DESAYUNO CLIENTES- REALIZAR MINIMO 2 CONTRATOS DE
2019 I SEMESTRE FIDELIZACION CLIENTES 3,000,000 20,000,000 14,000,000 6,000,000
$3.000. OBSEQUIO X FIDELIDAD $20.000 $ 14,000 POSTVENTA $6.000.
AUMENTO FUERZA DE VENTAS- PERSONAL CONTRATADO MAS MAYOR COBERTURA EN PH E INGRESO
2019 I SEMESTRE 22,200,000 120,000,000 84,000,000 36,000,000
VOLANTEO $22.200, COMISION X VENTAS MES $ 120,000, % 84,000, PROMEDIO X CLIENTE $ 36,000,
B N N § . CONCLUIR NEGOCIOS CON
INSCRIPCION Y PARTICIPACION PAGO STAND-INCRIPCION
2019 I SEMESTRE 6,000,000 30,000,000 21,000,000 N b v 9,000,000
FERIA CAMACOL $ 6,000, CAMACOL CONTRUCTORES $30,000, $21,000, CONSTRUCTORAS DEL MERCADOEN | $ 9,000,
ESTA FERIA
TOTAL SEMESTRE II TOTAL 4 ACTIVIDADES $ 36,800,000 $ 175,600,000 $ 119,000,000 $ 56,600,000
TOTAL 2019 $ 67,900,000 $ 320,600,000 $ 220,500,000 $ 100,100,000
PAGO STAND-DONACION SILLAS
2020 I SEMESTRE INSCRIPCION ¥ PARTICIPACION $ 14,050,000 DE RUEDAS PARA CONJUNTO- $ 60,000,000 $ 42,000,000 GENERA CONTRATOS EN LAS FERIAS | $ 18.000.000
FERIAS CANECAS PINTURA- MESAS
QAT ﬁ"_?\' CONATTRIAT
- - REDISENO-MEJORA EN CAPITALIZACION DE LA PAGINA WEB Y
MANTENIMENTO WEB Y REDES-
2020 1 SEMESTRE CRM $ 1,500,000 PUBLICIDAD, RELANZAMIENTO $ 4,700,000 $ 400,000 CRM. YA QUE NUESTRAS BASES DE $ 4,300,000
SERVICIOS ETC DATOS MEJORAN Y SE CREAN
AUMENTO FUERZA DE VENTAS- PERSONAL CONTRATADO MAS MAYOR COBERTURA EN PH E INGRESO
2 2 72
2019 ISEMESTRE VOLANTED $ 44,400,000 COMISION X VENTAS MES $ 240,000,000 $ 168,000,000 PROMEDIO X CLIENTE $ 72,000,000
DESAYUNO CLIENTES- PROFUNDIZAR LA COMPRA DE
2020 Il SEMESTRE FIDELIZACION CLIENTES 4,000,000 22,000,000 15,400,000 6,600,000
$:4.000. OBSEQUIO X FIDELIDAD $22.000 § 15,400 NUESTROS CLIENTES ANTIGUOS $ 6.600.
TOTAL 2020 TOTAL 4 ACTIVIDADES $ 63,950,000 $ 326,700,000 $ 225,800,000 $ 100,500,000
TOTAL 5 131,850,000

$ 647,300,000

$ 446,300,000

$ 201,000,000
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11. Conclusiones

El sector en el que se encuentra la empresa Mantenimientos y Soluciones JJP, se encuentra en
crecimiento, por esta razon, las estrategias que se plantean son alcanzables, medibles y
cuantificables. Sumado a esto, es necesario también contar con indicadores que nos ayuden a
medir el cumplimiento de cada estrategia, manteniendo el control y seguimiento a cada una de
ellas.

De acuerdo con la investigacion realizada para validar la viabilidad del proyecto, se
implementaron diferentes matrices, para averiguar la situacion actual de la empresa, el entorno y
por supuesto la utilidad del negocio.

El proyecto es viable debido a que se tiene los argumentos para lograr alcanzar el objetivo
planteado inicialmente, que es incrementar la participacion en el mercado en 6% al aio

2.020 en la region de Cundinamarca.
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12. Recomendaciones

Optar por la inversion a corto plazo seria conveniente teniendo en cuenta que; el sector de
la construccién estd en crecimiento, la empresa tiene el capital humano, fortalezas y
oportunidades para abarcar nuevos mercados, estd teniendo ventas superiores que las de la
competencia.

Profundizar en los medios digitales que existen en el momento, para generar recordacion
de marca, por medio de anuncios y pautas en las redes sociales donde se muestre los servicios
que ofrece la compaiifa, ya que esto genera un gran impacto visual en los usuarios, obteniendo

como resultado nuevos posibles clientes.
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14. Anexos

Anexo 1. Portafolio de servicios

Musstros Servicios

Fachadas

‘ 1 Bestaurackin de Fachadas
2 Lawvedo = Impermmeshiizecidon de
fachadas en obia Mueve
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@ Ventaneria

¥ leveds de wentarsra y siliconas
perimetraes

9 Impermeabilizacion

4 Impermisabdlizacian de Cubisras,
Terrazas ¥ Jardineras

ephtu-.

5 PFinbras =n Extarior
& Pinbrs Intedor

7 Pintura en Parqueadearcs

% Obras Civiles



