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Resumen

Efectuamos este trabajo como finalizacion de la carrera Lic. en Ingenieria comercial en
la Universidad Abierta Interamericana, sede Rosario. En el desarrollo del mismo se destaca, el
analisis y la identificacion de informacién relacionada a la empresa Construcciones Barrancas
SRL, donde vemos por un lado, la falta de asesoramiento comercial que posee, y por el otro,
sus ineficientes modelos de negocio que no le permiten evolucionar y potenciarse dentro de su
respectivo mercado. Para mas detalle, la idea es proponer un estudio de caso argumentando
cada una de las caracteristicas de la empresa, para luego generar soluciones y propuestas de
cambio.

Este estudio de caso se estructura en cuatro capitulos, donde en el primero describimos
a la organizacion y su respectivo problema comercial. En el segundo capitulo, se realizé una
investigacion teorica respecto al tema dando lugar a conceptos bibliograficos de autores
importantes junto con el relevamiento de informacion relacionada. En el tercer capitulo,
abordamos la parte metodologica con la cual se estudidé a la organizacion y en el Gltimo
capitulo, se analiz6 los datos obtenidos de la entrevista y de las matrices con el fin de proponer

soluciones futuras.

Palabras clave: Asesoramiento. Ineficientes. Mercado. Soluciones. Informacion.




Introduccion

Compartimos en estos dos Ultimos afios, a través de reuniones, entrevistas de trabajo,
dialogos con colegas y familiares, que muchos de los problemas latentes en cada una de estas
organizaciones denominadas corralones, se deben a la falta de informacion comercial,
compromiso con la venta y asesoramiento. Muchas veces, accionar antes de investigar puede
no lograr el resultado que queremos obtener. Hay que estar seguro de que estos conflictos se
pueden controlar y resolver. Anteriormente, las empresas solo se guiaban de las basicas
funciones del vendedor, y solo se apoyaban en sus Utiles técnicas de venta y gestion. Pero esto
se debia a que no existia el grado de competencia el cual esta presente y se vincula a todas las
compafiias existentes, ni tampoco a la demanda de los consumidores que hoy podemos
destacar, la cual hace referencia a su exigencia y al gran conocimiento que tienen de la
informacidn. Nuestras experiencias sobre la actualidad nos indican que el equipo comercial de
una sociedad realiza su labor diaria de forma mecanica e invariable durante el recorrido de la
empresa. Por ello, las empresas han de aleccionarse sobre como adaptarse a los tiempos, y eso
implica tanto el dia a dia como los objetivos estratégicos.

Cabe destacar que en la actualidad, esta organizacion solo se acostumbra al poco éxito
con el que cuentan pero no buscan tener ain mas. ¢Se puede? Claro que se puede, y de eso
trata este trabajo. Las empresas no deben conformarse y limitar su poder de venta como lo
hacen actualmente. Muchas de estas, estan en situaciones neutras, los socios, fundadores y
co- fundadores no disponen del conocimiento necesario, no estan acostumbrados a lo nuevo, a
las potentes redes sociales, y por consecuencia solo poseen lo basico para no perderle pisada.
Contratar y recurrir a un asesor comercial, para este tipo de empresas, es algo vital y su futuro
depende de ello. Un experto en este tipo de trabajos, le permite a la organizacién no solo
potenciar su area de venta sino también, a cada persona dentro de ella. Esto es posible ya que
cada miembro de la misma, analiza la informacion desde otra perspectiva y muchas veces esto
genera cambios positivos para la misma. La organizacion requiere de estos cambios, ya que a
simple vista, se ve como la mano de obra del sector de la construccion en la actualidad, donde
predominan los trabajadores de baja formacion, esta convirtiéndose en grupos vulnerables

ante la crisis. Esto provoca una alarma en la empresa, y debe salir adelante.



Nuestro proposito es el de demostrar que muchas veces, las organizaciones no
cumplen con determinados objetivos debido a no apoyarse en consejos, analisis y soluciones
de agentes externos a ella, los cuales en su mayoria poseen conocimientos y experiencias
relacionadas al tipo de area en estudio. A raiz de esto, iniciamos el trabajo teniendo en cuenta
toda la informacion recolectada. Respecto a la metodologia del trabajo, utilizamos diferentes
técnicas, entre ellas, entrevistas, revisiones bibliograficas y distintas matrices las cuales nos
permitirdn justificar los objetivos planteados. Hoy en dia, tener ideas creativas, investigar,
informarse y accionar de forma eficiente junto con la ayuda del internet lo es todo y por esta
razon es que seleccionamos este tema, las empresas crecen y evolucionan gracias a esto. Pero
a su vez, muchas de ellas todavia, no se integran ni tampoco asimilan los grandes cambios que
pueden lograr. Debe generarse un tipo de asesoramiento, tanto sea online como de forma
fisica, que le permita al corraléon “Construcciones Barrancas SRL” a no solo incrementar sus
ganancias sino también poder resolver sus conflictos comerciales. En una de sus tantas frases,
Kotler hace referencia a que, hoy en dia, se puede llegar a la conclusion de que las empresas o
negocios, tanto sean grandes como pequefios, solo se desarrollan un 60%. Esto nos lleva a
buscar soluciones, a que las empresas de esta indole se integren ain méas a los cambios

tecnoldgicos actuales y a obtener un diferente y mejor asesoramiento.

La carrera Lic. en ingenieria comercial, brindé un panorama méas amplio de lo que nos
rodea, permitié conocer personas de muchos &mbitos y proyectar con mas seguridad. Pero por
sobre todo, brindé muchos conocimientos del area comercial y del desarrollo de negocios, de
como potenciarlos, perfeccionarlos, controlarlos y organizarlos. De esta manera, existe una
gran motivacion por desarrollar este tema y garantizar un crecimiento en cada aspecto
relacionado a la venta. El asesoramiento le permite a las organizaciones poder definir, detallar
e implementar el modelo comercial mas adecuado a la estrategia comercial de cada cliente,
poniendo foco en “coémo hacer” y “como medir”. Encontrar una buena asesoria es algo tan
importante como complicado, se necesita que sea lo mas completa posible y el empresario
tiene que estar dispuesto a los cambios por sobre todas las cosas. De esta manera, con el
adecuado uso de la misma, se pueden cumplir todos los objetivos ya planteados por el
propietario y establecer recomendaciones y planes de accion a futuro, fortaleciendo las ideas

sin miedo a los cambios.



Capitulo I: Problematizacién del estudio del caso

A continuacion, presentaremos por un lado, la descripcién de la empresa en virtud de la
informacion recopilada correspondiente al cuestionario (anexo) donde detallamos su
composicion y los factores que permiten su funcionamiento. Por el otro, la problemética que se
plantea y que se encuentra vigente dentro de la organizacion, la cual no permite el correcto

funcionamiento de la misma dentro del area comercial.

Descripcion de la organizacion

Construcciones Barrancas SRL, es una empresa dedicada a la venta de materiales para la
construccién (chapas, ladrillos, hierros, etc.), ubicada en Barrancas — Santa Fe, mas
precisamente en Benavidez 671. La organizacion cuenta con un propietario en la direccion
general, un empleado a cargo de la logistica, otro a cargo del &rea comercial, un administrativo,

y una persona destinada a la gestion de los depdsitos.

GESTION

ORGANIGRAMA GENERAL
DIRECCION GENERAL
p AREA
LOGISTICA COMERCIAL ADMINISTRACION
COMPRAY
VENTA PUBLICIDAD

Figura 1. Organigrama de la empresa Construcciones Barrancas SRL. Fuente: elaboracion propia




La empresa posee ya diez afios en el rubro “Corralones” y es reconocida por su gran
trayectoria y su ejemplar atencion personalizada para con cada uno de sus clientes. En cuanto a
su infraestructura, la empresa cuenta con un estacionamiento para la carga y descarga, dos
depdsitos de gran magnitud, dos oficinas y un salon de venta en donde se exhiben todos sus
materiales.
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Figura 2. Fotografia de Javier T. Construcciones Barrancas SRL. Fuente: Archivo propio.

Los valores que caracterizan a la empresa son, el compromiso, la calidad, la
responsabilidad, y la comunicacion. Valores que se fueron respetando durante todos estos afos,
donde tanto sus empleados como también el duefio estuvieron comprometidos con sus objetivos,
vendiendo productos destacados por su gran calidad, siendo responsables de su trabajo y
cumpliendo las normas esenciales del mismo, sin olvidarnos de destacar la importante
comunicacion que existe en cada area de la organizacion. Desde su origen, ya se detectaba una
gran demanda de sus productos en el mercado, lo cual favorecid su crecimiento y fue un motivo
por el cuél seguir adelante sin bajar los brazos.

Su mision consta de ser una empresa lider en materiales de construccion, atendiendo a
cualquier demanda y confiandole el mejor servicio al cliente. Su visién es apuntar a un mercado

més amplio geogréficamente y agregar un sector de aberturas dentro de la organizacion.



Andlisis FODA

El analisis FODA de una empresa, nos permite hacer una investigacion interna y externa
de la misma. Por un lado, tenemos el andlisis interno, que nos da como resultado las fortalezas y
debilidades de la organizacion. Por el otro, encontramos el analisis externo, que se resume en

sus respectivas oportunidades y amenazas.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
UBICACION
SERVICIO AL CLIENTE PUCA COI,V[PETENCIA
PREDISPOSICION CREDITOS
INVERSIONES DESARROLLO
LOGISTICA PROPIA
TECNOLOGIA NUEVOS MERCADOS
DEBILIDADES AMENAZAS
DEFICIT PUBLICITARIO MERCADO SATURADO
DIRECCION ESTRATEGICA NECESIDADES CAMBIANTES
ESPACIOS FiSICOS DEFICIT DE OBRAS
FALTA DE ASESORAMIENTO INFLACION
INFLUYE LA FAMILIA DESEMPLEO

Figura 3. Analisis FODA de la organizacién. Fuente: elaboracion propia.

Las fortalezas de la empresa son las habilidades o cualidades que tiene la organizacion.
En este caso, en primer lugar encontramos su destaca ubicacion, ya que se encuentra en un
acceso autopista muy transitado durante el dia, en segundo lugar, la atencion personalizada que
brindan a cada uno de sus clientes, en tercer lugar, cuenta con una correcta y muy buena
predisposicion de parte del personal lo cual no es un dato menor. En cuarto lugar, la
organizacion realiza continuas inversiones que le permiten seguir creciendo pese a que estas son
de bajo costo. Ademas, poseen un vehiculo propio para transportar sus productos de compra y

venta. Por ultimo, dentro de la empresa encontramos tecnologia en maquinarias e informatica.



Las debilidades hacen vulnerable a la organizacién. En este caso encontramos en primer
lugar la escasa utilizacién de Marketing Digital y publicidades lo cual es un factor muy
importante dentro de este anéalisis. En segundo lugar, no existe claridad en la direccion
estratégica de la organizacion y esto se vincula a la falta de asesoramiento comercial. En tercer
lugar, la empresa cuenta con una sola sede debido a no poder potenciarse, y en ultimo lugar, la
familia se involucra dentro de la empresa y esto permite que se lleven a cabo decisiones
empresariales erroneas.

Las oportunidades se mantienen, en primer lugar, no existe suficiente competencia
dentro de la zona, en segundo lugar, las entidades financieras dentro del departamento ofrecen
maltiples créditos y de fécil acceso. En tercer lugar, sus proveedores estan continuamente
trabajando en el desarrollo de nuevos productos y tecnologias. Por ultimo, existe una busqueda
de nuevos mercado para incrementar la economia de la empresa.

Dentro de las amenazas, encontramos que principalmente dentro de la zona, el mercado
se encuentra saturado ya que existe un gran cambio en las necesidades y los gustos de los
consumidores. Ademas, actualmente se ve un déficit importante en obras para la construccion,
sumado aspectos como la inflacién en los precios, la subida del délar y el incremento de
desempleo dentro del &rea mencionado con anterioridad, se ve claramente como las amenazas

son cada vez mayores.
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Figura 4. Anélisis FODA de la organizacién con categorias. Fuente: Elaboracion propia. 2019.
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Planteamiento del Problema

Existe un problema abordado por la mayoria de estas empresas, y es que cada una de
ellas no toman como referencia un papel protagonista, un rol que permita crear soluciones a
cada conflicto. En este caso, la empresa no desarrolla ni perfecciona su area de venta, su area
comercial. Est4 estancada en un modelo béasico de negociacion, el cual le genera como
consecuencia no solo él no obtener mas ventas sino también la indisponibilidad de poder
crecer.

Se plantean ciertas dudas y/o preguntas como por ejemplo, si este corralon en la
actualidad produce y vende como realmente podrian llegar a hacerlo, cual es la informacion
gue necesitan para captar futuros clientes, como puede llegar a captar las necesidades de los
mismo, que tipo de herramientas fundamentales debe utilizar para incrementar sus ventas, que
necesita para consolidar un plan de negocio efectivo y cudles de ellos deben proyectar, entre
otras.

El objetivo general es evidenciar la importancia del asesoramiento comercial, tanto
para el propietario de la empresa, como también para sus empleados.

Como objetivos especificos nos planteamos: a) describir el mercado actual de la

construccion partiendo desde Barrancas y alrededores; b) evaluar qué tipo de asesoramiento
demanda el negocio y analizar su desarrollo; c) Identificar el funcionamiento y eficiencia de

cada sector de la empresa.
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Capitulo I1: Marco teorico

Dentro del marco teorico, encontramos tres temas fundamentales de los cuales nos
basamos en relacion a los objetivos. Por un lado, las técnicas de venta y desarrollo comercial
en el rubro de la construccidn, la comunicacion empresarial en pequefias empresas haciendo
referencia al negocio seleccionado, y por ultimo, la investigacion del mercado de la

construccion.

Técnicas de venta y desarrollo comercial en este rubro

Nos basamos en el analisis psicoldgico aplicado al consumidor y de cémo se pierden
potenciales clientes, la antigliedad como ventaja competitiva, y la direccion de venta de estas
empresas. Los vendedores y equipos de ventas, emplean técnicas de venta con el fin de
generar ingresos y contribuir a vender con mayor eficacia. Estas, no suelen ser un
procedimiento universal, sino que suelen refinarse mediante ensayos y errores, basandose en
experiencias pasadas.

Para implementar y desarrollar técnicas de venta, primero necesitamos realizar un
proceso de reflexion que se basa en saber, ;Quién es mi cliente?; ;Por qué es mi cliente?;
¢ Qué necesidades tiene?; ¢ Por qué tiene esas necesidades?; (Como las estan satisfaciendo en
la actualidad?; ¢Cuando las satisface?; ¢Donde las satisface?; ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar
por satisfacerlas?. La venta es un proceso de reflexién y de relacion con el cliente, siendo que
el objetivo final de la venta es buscar el méximo beneficio para el cliente y para la empresa.

Antes de la puesta en marcha, debemos razonar cuales van a ser estas técnicas o
métodos de venta, para ello, las empresas requieren del disefio de un proyecto el cual le
garantice soluciones que puedan impactar en sus objetivos, sin mencionar, el diferencial
competitivo perceptible para esta. A su vez, estas empresas deben observar cuales son
los obstaculos vigentes dentro del area comercial y por altimo, deben resaltar los
resultados de los productos o servicios que brindan, relacionandolos con los principales
problemas que la empresa tiene. Por este motivo, es importante resaltar las técnicas de venta
y desarrollo comercial en el rubro de la construccién, tanto que las empresas deben permitir que

formen parte de su accionar cotidiano.
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Psicologia aplicada al cliente. Para todo negocio, tener una técnica de venta es primordial
para poder persuadir al cliente potencial de que adquiera sus productos. El director ejecutivo de
Amazon afirma: “Obsesionate por el cliente y no por los consumidores” (Bezos, 2017, p. 34).
En este articulo, se describe como el 78% de las compafias solo dedican su tiempo a los
consumidores, a entenderlos, a como satisfacerlos, donde encontrarlos. Pero el autor explica
que, en ese proceso se pierden muchos clientes potenciales que en el largo plazo permiten el
crecimiento de la propia empresa. En mi opinién, afianzar lazos verdaderos con los principales
clientes o futuros clientes potenciales es lo que realmente me va a permitir evolucionar a la
empresa.

Respecto a uno de sus libros acerca del tema, Pattje (2016) sefiala que: “El cliente
quiere un servicio completo, te dice donde y cuando lo quiere, y no le importa quién se lo
lleve” (p. 56). El autor hace referencia a que tipo de servicio debemos brindarle al cliente, y la
palabra misma es “completo”, una vez que el cliente esta satisfecho, la empresa gana.
Construcciones Barrancas SRL, no apunta a mejorar este aspecto, y en definitiva hace que sus

consumidores, disminuyan poco a poco.

Segun Eisenberg (2015): “Las firmas deben apostar por fidelizar aunque en el corto
plazo no fuera rentable, al final, nunca se deja de vender cosas cotidianas” (p. 78). En este
articulo de revista, se plantean muchos aspectos que las compafiias deben tener en cuenta para

fidelizar a un corto plazo.
1. Poseer programas de fidelizacion brindando calidad, comodidad y siendo barato
2. Debe poseer Optimos canales de comunicacion
3. Mantener vivo el factor sorpresa

4. Ventas vip y descuentos

La antigiiedad como ventaja competitiva. Se entiende este tipo de ventaja, cuando la
empresa retne ciertas caracteristicas diferenciales sobre sus competidores en relacion a su
antigliedad por lo que le permite conseguir rendimientos superiores de forma sostenible en el
tiempo.

Porter (2017) sefiala que: “Para ofrecer productos o servicios unicos o diferentes a lo de
los competidores, hay que tener en cuenta aquellas caracteristicas valoradas por los compradores
y su respectiva antigiiedad” (p. 40). En su libro Porter cuenta que elementos principales se
deben tener en cuenta para obtener ventajas competitivas y destruir la competencia. En primer

13



lugar la calidad, donde es muy demandada ya que segun él, el cliente a largo plazo lo valora. En
segundo lugar, brindar una imagen y una reputacion que le genere a la persona confianza, y
luego hace referencia no solo a la antigliedad, sino también a las distintas orientaciones que se
deben realizar, lo profesionales con los que debo contar para realizar el producto y por supuesto
la diferenciacion del mismo.

El autor concluye que: “identificar aquello que le falta al otro, y luego basar mi servicio
en ellos, por supuesto con mucha creatividad e innovacion” (Porter, 2017, p. 71). En mi
opinidn, un asesor comercial que le brinde a la empresa seguridad de venta, compromiso con
sus clientes, ideas innovadoras y soluciones préacticas, se deberia de tener cuenta en cada

negocio, sea cual sea su objetivo o proposito.

Destacamos la antigliedad de la organizacion, ya que a raiz de todo ese tiempo
transcurrido, la empresa no carece de experiencia a la hora de analizar actualmente, ciertos
factores importantes para su desarrollo. Estos factores los vamos a ver a continuacién, y cada

uno de ellos son cruciales para potenciar el area comercial de la misma.

15" DEMC KINSEY

Figura 5. Modelo siete factores basicos para estructura organizativa. Fuente: elaboracion propia.
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Como modelo es muy utilizado para la planificacion estratégica de la organizacion a
nivel interno, permite valorar si la estrategia se encuentra alineada con los siete factores
fundamentales para cualquier negocio, por lo que un analisis que se base en ellos conduce a

hacer un diagndstico profundo de la empresa. Este modelo aporta dos beneficios importantes:
1. Facilitar un cambio organizacional

2. Ayudar a implementar una estrategia de venta

Direccion de venta. Este titulo pertenece a una funcién comercial. Constituye en realidad,
algo més que una simple funcion, ya que responden a las determinadas circunstancias con las
que trasciende la empresa y deben de ser coherentes para lograr una fuerza de venta efectiva.

“En mi opinion, los mejores vendedores para una compafiia, son aquellos que cazan a
cualquier cliente o presa, este en la condicién que este” (Lovelock, 2016, p. 23). Segun el
estudio realizado por Christopher, tener un vendedor astuto, con mucha capacidad de
comunicacion, con un gran desenvolvimiento y capacidad resolutiva en cualquier lugar,
vendiendo el producto que sea, es justo lo que una empresa debe tener.

“La mayoria de las empresas, y yo lo vi, a raiz de mi experiencia, recurren a aquellos
vendedores que cuidan al cliente, general lazos verdaderos y son muy habiles negociando”
(Weihrick, 2018, p. 19). A diferencia de Lovelock, Heinz plantea que en la actualidad las
compafiias necesitan vendedores que sepan escuchar, que se orienten al cliente con mucha
inteligencia emocional y honestidad.

En la préctica, las funciones comerciales de Construcciones Barrancas SRL, se
deberan ampliar con actividades como el trato y fidelizacion de sus clientes, la promocidn de la
marca y cada uno de sus productos, la identificacion de puntos de mejora en su atencion, y por
ultimo la satisfacciéon de todos sus clientes. Pero el objetivo de la empresa, no lo podemos
perder de vista, vender y generar ingresos. Especialmente en tiempos econdémicamente
complicados como los experimentados recientemente.

A modo resumen, debemos aclarar que las compras en la empresa son elementos claves
para que pueda seguir funcionando, sin ventas no hay negocio. Esta muy claro que el
departamento de ventas es el encargado de llevar a cabo y organizar estas acciones,
estableciendo las tareas que deben desempefarse, definir la competencia, y seleccionar las

estrategias adecuadas.
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Ventas en el ciberespacio. Los espacios en el comercio ya no se limitan a lo fisico, por lo que
también se extiende hasta el ciberespacio. Ahi, desarrollar estratégicas o técnicas de venta es
también fundamental. En esta ocasion, efectuamos el turno de las ventas por Internet, donde
obviamente el proceso no es el mismo, tan solo por partir de que cualquier cliente, esta a un
paso o clic de llegar al producto.

La competencia en el ciberespacio es tan amplia como la fisica, ademas, en lineas
generales, tenemos la desventaja de no poder presentar el producto de manera directa. A partir
de esto, ofrecer algo extra es la garantia y tener el mejor precio en el mercado puede ser una
opcion.

Es primordial que la empresa mantenga el sitio actualizado, donde el cliente pueda
visualizar de manera continua, agregados como nuevas fotografias de los materiales a la venta y
distintas ofertas donde le genere a sus consumidores y clientes, confianza.

Seré clave para la organizacion que busque la manera de tener la mejor posicion en los
buscadores de Internet como Google o Bing. Ademas, también serd preciso que se realice una
investigacion del mercado en Internet para asegurarse que el publico objetivo, este conectado a |
red.

Es conveniente que la persona a cargo de este proceso, tenga en cuenta una serie de

preguntas:

¢Quién te va a comprar?

= ¢Quiénes van a ser los interesados en comprar?

= ¢ Qué productos vas a vender en tu tienda virtual?

= ¢De qué dependera nuestro servicio de venta?

= /COmo vas a brindar el servicio de venta?

= ;Qué métodos de pago aceptaremos en las ventas por Internet?
= ¢COmo vas a realizar la entrega?

= ¢ Cuales son tus politicas de privacidad?

= ¢ Cuales son tus politicas de venta de tu negocio electronico?

= (Como vas a brindar el servicio de venta, es decir quién va a recibir la solicitud de
compra?

= ¢Funciona realmente la plataforma? ¢ Es eficiente?
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La comunicacion empresarial en pequefias empresas

La comunicacién empresarial es aquella que se realiza de modo organizado por una
empresa y va dirigida a las personas y grupos del entorno social donde realiza su actividad. En
este caso la empresa es local, la misma va dirigida a su ciudad o municipio. El objetivo principal
es establecer relaciones de calidad entre la empresa y su publico, dandose a conocer socialmente
y proyectando una imagen adecuada a sus fines en los que se transmita la personalidad de la
compafiia y los valores, filosofia, que la fundamentan.

También facilita la comprension de lo que se espera de cada uno de los trabajadores, asi
como el entendimiento de las realidades a las que cada uno de ellos, debe hacer frente.
Asimismo, posibilita que todos trabajen en una misma direccién y que puedan aprender nuevas
formas de llevar a cabo sus propias responsabilidades.

Se identifica la informacién y a su vez, se indaga acerca del marketing utilizado en la
zona de Barrancas, la comercializacion de materiales para la construccion y el gran deficit en

asesoria comercial en relacién a estas compafiias ubicadas al norte de la provincia.

Marketing: Explorar, crear y entregar valor. Nos centramos en uno de los autores mas
reconocidos de la palabra Marketing, para poder solucionar los conflictos comerciales existentes
dentro de la empresa. Kotler (2017) afirma: “La segmentacion es reconocer que no puedes servir
a todos los clientes con el mismo nivel de satisfaccion” (p. 67). De esta manera, el autor plantea
los distintos clientes que poseen las empresas, actuales, activos, inactivos, potenciales y
probables. Para cada uno de ellos, se requiere brindarle un servicio diferente. En consecuencia,
planteamos la necesidad de que la organizacién Construcciones Barranca SRL, en primer lugar,
identifique con cual de ellos esta interactuando, y luego de comienzo con su accionar.
“El posicionamiento es hacer saber a tu audiencia u objetivo, de qué forma te diferencias de tus
competidores” (Kotler, 2017, p. 67). En un mercado tan competitivo, el autor explica que las
empresas disponen de pensamientos erroneos, los cuales no les permiten posicionarse en lo mas
alto. Generalmente, se piensa al Marketing como una herramienta de promocion, lo cual es su
primer objetivo, por supuesto. Pero para vender a cualquier usuario un producto o servicio, es
necesario informarle acerca de sus ventajas y caracteristicas, asi como todo lo relacionado con la

mision y filosofia particular de la compafiia.
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Afos mas tarde, Porter destacé que el cliente compra lo mejor y lo mas barato. El eje del
marketing se basa en el cliente y su respectiva capacitacion, donde lucha primero por
conquistarlo para ganar el mercado y luego por retenerlo.

En este caso, se desarrolla, los instrumentos estratégicos de Marketing de Porter. El
esquema que mostraremos a continuacion es de origen norteamericano, el cual especifica, que

tanto el proveedor como los clientes, pueden ser vistos como fuerzas competitivas.

Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de
iacio Poder de
"eg°°i§§'°" e negociacion
proveedores de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Figura 6. Desarrollo de esquemas conceptuales que apuntan a definir el marco en el que una
organizacion actlia. Elaboracion propia a partir de relevamiento bibliogréafico. Michael Porter (2016)

La figura 6 hace referencia a las 5 fuerzas de Porter, el cual se lo utiliza como un
elemento analitico y mediante el mismo, se identifican aquellos factores capaces de influir en el
desarrollo del accionar de las organizaciones a partir del ejercicio de la competencia. No nos
olvidemos de mencionar la sexta fuerza, la cual no aparece en la mayoria de los libros pero que
debemos destacar de una forma precisa y transparente, “El empleado que nos copia”. La

organizacion frente a esto, tiene la obligacion de tomar cursos de accién.
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Efectuamos el analisis de las seis fuerzas respecto a la empresa, de la siguiente manera:

v Ya que no existe un producto sustituto, tenemos un alto poder de negociacion con los
clientes.

v" Tenemos un bajo poder de negociacion con los proveedores, ya que actualmente no
disponemos de un gran numero de ellos.

v" Si hablamos de nuevos competidores, podemos mencionar a los albafiiles, encargados de
obras, arquitectos, trabajos relacionados dentro de las comunas y municipios,
particulares, constructoras y ferreterias.

v No existe un servicio que sustituya la funcion y el objetivo de la empresa.

v La rivalidad entre los competidores es nula, ya que actualmente no existen mucha
competencia y el mercado objetivo se mantiene dividido dentro del departamento.

v Los valores dentro de la empresa se respetan. Debido a esto, los empleados estan de

acuerdo en reservarlos y mantenerlos en pie y forma.

“En el marketing, la creatividad es pensar alto sobre cosas nuevas, la innovacion es
hacerlas” (Levitt, 2015, p. 54). Levitt destaca mucho la innovacion, ya que debemos utilizarla
para solucionar problemas. En la actualidad, la empresa solo se basa en los nimeros. “Si
estamos ganando, estamos funcionando como se debe, nuestra negocio funciona y nos hace
ganar dinero”. El problema de esto, es que se puede ganar ain mas dinero. ¢Y cémo se logra?

Innovando.

Comercializacion de materiales para la construccion. Hacemos referencia en esta parte del
trabajo, a como un conjunto de acciones encaminadas, pueden lograr comercializar producto a
cualquier consumidor, en donde muchas veces, sienten la necesidad de adquirirlo sin estar
aconteciendo un motivo de urgencia. Es decir, creando en los consumidores una necesidad
apremiante de obtener cierto producto en donde muchas veces, la persona se siente insegura y le
cuesta mucho pasar a la accion.

Strick (2015) afirma: “Para poder comercializar, debes saber hacia donde vas, y una vez
ahi, ponerle nombre al cambio, (...). Es dificil distraerse de una operacion diaria, pero tomarse
el tiempo de capacitar, trae mejores interacciones dentro de la empresa, y a su vez el producto es
eficiente” (p. 5). Este articulo, hace referencia a que capacitarse, y capacitar a cada individuo
dentro de la organizacion no es perder el tiempo. Moran menciona que la mayoria de las

organizaciones poseen vendedores ineficientes, con productos que pierden la eficiencia.
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Actualmente, se visualizan a simple vista, una serie de fases en cuanto a como ha
cambiado la tecnologia en los negocios. En la actualidad, un periddico en linea (virtual) se lee
mas que un periddico fisico. En otras palabras, uno de los objetivos a los cuales apuntamos en
este trabajo, es a que la empresa cuente con un servicio digital en el que se apoye y asesore.

Muchas veces, las organizaciones no pueden concretar sus objetivos comerciales dado
que perciben con el transcurso de tiempo, dificultades en sus procesos productivos. A

continuacion presentaremos el siguiente grafico en relacién a esta problematica.

CURVADEEXPERIENCIA
CONSTRUCCIONES BARRANCAS S.R.L
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Figura 7. Curva de experiencia estimada a largo plazo por la empresa. Fuente: elaboracion propia

En el grafico anterior mostramos una posible curva, la cual, deseariamos obtener a largo
plazo; en donde tanto los factores que dependen de ella como sus caracteristicas, nos permitan
obtenerla. Esta curva representa una situacion modelo a la cual nos gustaria llegar y esta
totalmente relacionada a una curva de aprendizaje. Esta teoria se basa en la conexion entre la

experiencia y la eficacia, donde el trabajador de la organizacion gana destreza.
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Seguidamente, la curva presenta las siguientes caracteristicas:
e Permite saber que procesos se deben mejorar.
e Se puede disefiar con éxito una estrategia de costes bajos, si se aprovecha la experiencia.
e Se logra adquirir experiencia de manera constante.

e Permite mantener los niveles de excelencia dentro del mercado.

Ademaés de las caracteristicas, debemos recalcar los siguientes factores que se toman en cuenta.
1) Curva de aprendizaje
2) Especializacion de trabajo
3) Innovacion de procesos productivos
4) Estandarizacion de productos
5) Organizacién de trabajo

Déficit en asesoria comercial. El asesor comercial, es un intermediario entre el comprador y
el vendedor. Mediante el uso de la asesoria, se busca el poder incrementar la taza de ventas
actual de un producto o servicio, indagando también el poder llevar a cabo un mejoramiento en
Su proceso para obtener una mejor produccion.

Arias (2018) sefiala: “Se lo toma al comercio tradicional, como una empresa ineficiente,
y no es asi” (p. 12). Este autor rescata ciertos aspectos de porque el comercio tradicional se
maneja de forma eficiente y con mucha claridad. Entre ellos solo destaca a uno solo, no les
afecta la gran competitividad.

Por otra parte, Levinson (2010) afirma: “Las compafiias ineficientes, poseen directivos
de mentes vacias, pero un asesor comercial, puede que se las rellene” (p. 90). El proyecto se
basa mucho en el objetivo de la entrevista que le hacen a este autor, en donde cuenta que tan
importante es tener una persona que guie a la empresa hacia un camino de gran rendimiento
econdémico y comercial.

En el transcurso de las negociaciones con sus clientes, la empresa obtendria del asesor,
los siguientes beneficios:

A. Las caracteristicas del producto y/o servicio
Los beneficios del producto y/o servicio
Los beneficios que dichas caracteristicas le pueden reportar al cliente

Las condiciones de venta, pago y entrega

mo o w

Datos relativos al servicio postventa
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Investigacion del Mercado de la construccién

La investigacién de mercado es una poderosa herramienta que aporta respuestas sobre
los problemas que estan ocurriendo en el mercado, ya que constituye la base sobre la cual una
empresa puede establecer estrategias adecuadas y tomar decisiones correctas. La informacion
obtenida a través de una investigacion cientifica de mercado suele ser confiable y debe ser
utilizada como guia para el desarrollo de las estrategias empresariales minimizando el riesgo e
Identificando futuros problemas. Ayuda a identificar oportunidades en el mercado y a evaluar
resultados de los esfuerzos realizados.

Este proceso consta de varias etapas: definir el problema, definir los objetivos, elaborar
el plan de investigacion, interpretar la informacion que se recopile, presentar los resultados y
hacer recomendaciones. Cada una de ellas se agiliza y cobra una nueva dimension con la
aparicion de las nuevas tecnologias de la informacién y las comunicaciones.

La empresa Construcciones Barrancas SRL, tiene en cuenta en un corto plazo, realizar
una investigacion, la cual tenga como objetivo establecer precios estimados para sus productos,
en donde sean los mas accesibles para la poblacién y favorezcan a la empresa. Sus necesidades

son:
1. Diagnosticar la situacion actual que presentan las ventas de sus productos.
2. Mejorar las ofertas segun las preferencias de los consumidores.
3. Buscar un instrumento de medicidn que nos permita analizar las preferencias del cliente.
4. Estudiar a los competidores

5. Analizar los datos y presentar resultados

Demanda actual en el departamento de San Jerdnimo. Esta demanda real que el mercado
realiza de los productos y servicios de la empresa, suele ser estudiada y analizada para conocer
la relevancia e importancia de estos bienes dentro del mercado. A continuacién damos lugar a
dos citas relacionadas al tema y de mucha consideracion.

Theodore afirma en uno de sus libros: “La gente no compra productos, compra
satisfactores de sus necesidades, compra soluciones” (Levitt, 2015, p. 56). Los consumidores de
esta localidad, solo buscan aquellos productos que les brinden un resultado, en otras palabras,

buscan productos de calidad.
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Los productos de calidad, son aquellos bienes vendibles que poseen un conjunto de
funciones y caracteristicas que determinan su convivencia y que pueden ser controlados por un
fabricante para cumplir con ciertos requisitos béasicos. Los productos de Construcciones
Barrancas, deben cumplir con los diferentes criterios fisicos y de funcionamiento, dando lugar a
los factores de servicio y de tiempo para la calidad. Debe tener la misma calidad de rendimiento
fisico disponible, durante un periodo de tiempo razonable.

Dupouy (2017) afirma: “Las necesidades cambiaron y actualmente, se satisfacen
entrando a cualquier red social” (p. 6). Para entender con mas claridad este tema, se deben
mencionar otros conceptos como Mercado y demanda. Se deben describir segin la revista
Harvard, a cada vendedor y comprador de la zona, a cada transaccion de bien o servicio
relacionado, qué tipo de demanda esta latente y cules son sus determinantes, entre ellos precio
del producto, precio de bienes sustitutos y complementarios, y estimulos del marketing.

Posteriormente, presentamos la siguiente matriz de Porter, en donde se pueden visualizar

las estrategias genéricas planteadas por él, para las organizaciones.

ESTRATEGIAS COMPETITIVAS GENERICAS il

VENTAJA ESTRATEGICA

EXCLLUSIVIDAD

POSICION DE
PERCIBIDA POR eTO BATO
o
=
e LIDERAZGD
el DIFERENCIACION GEMERAL
<
=  INDUSTRIAL =N COSTOS
|_
L
Ll
=
= gol EMFOOUE
. SEGMENTOEN O ALTA
W SARTICULAR SEGMENTACION
=)

Figura 8. Estrategias genéricas. Elaboracion propia a partir de relevamiento bibliogréfico.
Michael Porter (2016).
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La Figura 8 esta compuesta, por un lado, un eje vinculado con el mercado definido por
sus clientes actuales (efectivos de la empresa), y por el otro, un eje vinculado a los aspectos
internos de la organizacién que definen a que mercado o a que segmento de mercado esta
orientada. Los motivos de la decision de compra de un cliente pueden ser:

A) El producto es mas barato
B) El producto es el mejor

En este caso, hablamos sobre las percepciones del cliente respecto del bien ofrecido, en
donde para promover una decisién de compra, deben encuadrarse en una o dos posibilidades
(mayor calidad o mejor precio). Estas percepciones, Porter las define como ventajas estratégicas
de la empresa.

Esta misma, debe seguir trabajando para fortalecer esas percepciones, para que el cliente
continle comprandole. Debemos recordar que la correcta eleccion del objetivo estratégico de
una empresa es un paso muy importante para el éxito. A su vez, la organizacion, a partir de sus
habilidades distintivas, debe elegir el segmento del mercado al que quiere ofrecer sus productos
independientemente de las necesidades potenciales de otros segmentos. Hasta el momento,
podemos destacar dos ejes bien definidos:

1) Obijetivo estratégico (el mercado al que la empresa se orienta)
2) Ventaja estratégica (forma en la que el cliente percibe el producto)

Una estrategia competitiva es un conjunto de acciones ofensivas y/o defensivas que se
ponen en marcha para lograr una posicion ventajosa frente al resto de los competidores. El
objetivo de la estrategia es consolidar una ventaja competitiva que se sostenga a lo largo del
tiempo, y redunde en una mayor rentabilidad. Porter describe tres estrategias competitivas
genéricas, que se diferencian en funcion de la ventaja competitiva que generan y el &mbito en el

que compiten: liderazgo en costos, liderazgo en diferenciacién, y segmentacion de mercado.

o Liderar en costos supone para una empresa la capacidad de reducir costos en todos los
eslabones de su cadena de valor, para luego transferir este ahorro al precio final del

producto.

o Liderar en diferenciacién implica generar un producto exclusivo por el que los clientes

estén dispuestos a pagar mas.

o EIl enfoque o segmentacion tiene que ver con la audiencia a la que estd dirigido un
producto o servicio. Con esta estrategia, una empresa Se concentra en satisfacer
segmentos bien definidos segun el tipo de poblacion, la ubicacion, o sus habitos de

consumo.
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A partir de esto, se conforma la ubicacion de nuestra empresa dentro de la matriz, ya que
Construcciones Barrancas SRL es una de las mas baratas dentro de su localidad. Si la empresa
es recibida como una de las més accesibles, el objetivo de la misma seré llegar a todo el
mercado, haciendo referencia a una “Estrategia de liderazgo en costos”.

La empresa no elije ofrecer un servicio extra o caracteristicas mas refinadas (solo posee
un medio de logistica propio). A su vez, debe seguir vendiendo sus productos competitivos
dentro de la zona intentando llegar a diferentes segmentos y destacando sus precios. Como
ultimo objetivo, debe organizar su cadena de valor de manera eficiente. Esta organizacion le
permitira alcanzar margenes de ganancias superiores a través de una competente asignacion de

costos.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \

- ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS: \

DESARRDLLO TECNOLOGICO

ACTIVIDADES
DE APOYO

ABASTECIMIENTO -

LOGISTICA LOGISTICA MARKETING | SERVICIO
INTERNA OPERACIONES| EXTERNA Y VENTAS |POST-VENTA

ACTIVIDADES
PRIMARIAS

Figura 9. Cadena de valor. Fuente: Marketing_blog. 2019

Competidores: saber diferenciarse. Es habitual que en el sector de materiales de
construccidn, las empresas se encuentren con frases como: “Qué mas da, si en definitiva todos
hacen lo mismo y al final, solo importa el precio”. Muchas veces los clientes de las empresas de
materiales para la construccion no encuentran la forma de diferenciar sus productos y es en estos

casos en los que el precio se convierte en un actor fundamental.

Cuentan por lo general con productos que ellos creen estandar, que la mayoria tiene y
aquellos pocos que podrian diferenciarse, no son capaces de explotarlos. Se trata de situaciones
en las que la empresa no estd sabiendo trasladar los beneficios de sus productos hacia el
cliente. Es a partir de este punto, donde surge como conocer de manera fiable, las necesidades
que los clientes necesitan satisfacer.
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Las compafiias que cuentan con informacion para conocer las motivaciones de compra
de sus clientes, suelen ser capaces de trasladar los mensajes claves de sus productos a través de
sus canales de venta. A continuacion presentaremos las estrategias para que Construcciones

Barrancas SRL, logre poder diferenciarse de la competencia en tres pasos:

o Crear una ventaja competitiva, de caracteristica Unica, dificilmente imitable, sostenible

en el tiempo y de valor.
e Convertir las carencias de la empresa en ventajas

e Crear una estrategia, la cual nos convierta en lideres del mercado.

Burke (2017) sefiala: “El cambio ya no es una mala palabra para los mercad6logos, y
ahora se estd convirtiendo en una capacidad mas comun” (p. 34). En primer lugar, Burke
plantea la siguiente definicion. “Empresa, individuo o producto de caracteristicas similares
que trata de cubrir la misma necesidad de un publico objetivo igual o relacionado”.

Lovelock (2016) afirma: “Visitarlos, analizarlos, entrar a su empresa y ver cOmo
trabajan, asi, se reconoce cada caracteristica de su competidor, (...). (Qué ofrece el
competidor? ¢Qué puedo ofrecer yo, que sea mejor?” (p. 17). El autor finaliza el articulo con
estas preguntas las cuales brindan una gran importancia a la hora de tomar decisiones.

Un correcto andlisis de la competencia nos ofrece la posibilidad de conocer a fondo
estas empresas y estudiar los movimientos de sus diferentes departamentos. Es habitual hacer
un seguimiento de los departamentos de marketing de empresas afines a la nuestra con el

objetivo de conocer sus acciones e incluso tener relacion con sus representantes.

Aunque nuestra empresa puede sacar un claro beneficio de este anélisis de la
competencia, debemos tener en cuenta que los otros negocios nos incluiran en esta
investigacion, por lo que debemos esperar que otras empresas visualicen muy de cerca nuestros
aciertos pero también nuestros fallos.

A raiz de esto, abordamos las siguientes ventajas y desventajas de Construcciones
Barrancas SRL sobre sus competidores, las cuales benefician nuestro analisis y comprension del

tema. Las ventajas que pudimos analizar son las siguientes:

1. Laempresa compra materiales y materia prima de mejor calidad al mismo precio que sus

competidores compran los suyos de menor calidad.
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2. Laempresa cuenta con un medio de transporte en el cual puede desplazarse para lograr
una mejor distribucion de sus productos.
3. Ademés, Construcciones Barrancas realiza un mejor control de calidad, y se le exige a

cada empleado, realizar sus tareas, de la mejor manera posible.

No siempre las empresas pueden contar con ventajas, muchas veces tienen desventajas,
de las que deben ser conscientes no solo el propietario o duefio de la misma sino también sus

empleados. En este caso, las desventajas de la empresa son:

1. No se logra obtener de parte del propietario y sus empleados, un conocimiento preciso
del lugar donde comprar los insumos mas baratos.

2. La empresa no cuenta con el mismo nivel de maquinaria, que sus competidores utilizan
para ser mas rapidos, pese a que comercialicen productos de menor calidad.

3. Construcciones Barrancas SRL, no logra obtener créditos de sus proveedores en la forma

en que sus competidores lo han logrado.

A continuacidn, Presentaremos los factores externos a la empresa, comenzando con una
breve descripcion del sector dentro de su entorno, sus factores mas relevantes, y la situacion

actual presente en nuestro pais.

Factores externos. La importancia de la construccion no es solo por el peso que ésta
representa en la economia, sino también por su influencia en el resto de los sectores, como en la
industria o en los servicios, en los que contribuye de una manera directa o indirecta en su

crecimiento.

La incertidumbre en el mercado afect6 el inicio y la continuidad de las obras privadas,
ya que las dificultades financieras y la falta de ventas afectan el fondeo de los
proyectos. De hecho en enero del 2020, se registrd el menor numero de operaciones
relacionadas a la construccion. Dentro del ambito de construccion privada hay una
paralisis en las inversiones industriales ante la falla de horizonte claro, restricciones
cambiarias y para la remision de utilidades al exterior. Como medidas estructurales
para tanto el &mbito pablico como privado, se realizara incentivos fiscales para las
construcciones de nuevas viviendas dentro de los sectores medios y el otorgamiento de

nuevos créditos hipotecarios con recursos de Estado Nacional. (Mufioz, 2020, p. 2)
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El hecho de que se haya estancado la demanda y la oferta de las viviendas ha
provocado la paralizacion de este sector, de este modo, se debe analizar el sector en el que
operard nuestra empresa asi como el panorama actual del mercado de las obras y la

construccion de viviendas.

La construccidn registrd actividad nula durante varias semanas, por lo que las variables
no son muchas. En abril, su actividad se derrumb6 mas del 86%, y tal vez el pago en
cuotas se transforme en moneda corriente, mas alla que no se firme ningln acuerdo con
la UOCRA. Desde el lado empresario, refuerzan la idea de que no hay mayores
opciones que la division del SAC, sobre todo en empresas con fuerte participacion en el
mercado, donde hoy la actividad se encuentra frenada més alla de su retorno. (Bonelli,
2020, p. 5)

Nuestra débil economia, dependiente de la construccion como de otras actividades, se
encuentra seriamente afectada por el Virus. Uno de los motores de la economia Argentina esta

siendo golpeado Yy sus pilares se apagan, mencionando la obra publica y privada.

Se produjo una reunion del Consejo Econdmico y Social de la provincia, en la cual

cada sector planted su preocupacion. EI gobernador Omar Perotti y el intendente de

Rosario, Pablo Javkin, dijeron que presentaron la propuesta a Nacion, pero ain no hubo

anuncios para Santa Fe, contaron los participantes. Estamos trabajando desde la semana

pasada con la Municipalidad, a la que le enviamos el protocolo sanitario para las

empresas dedicadas a la venta de materiales para la construccion como también para

empresas constructoras. Estamos listos para comenzar, pero la intendencia y el

gobierno provincial deben esperar la evaluacion del comité nacional. (Llenas, 2020,

p-3)

Estamos trabajando desde la semana pasada con la Municipalidad, a la que le enviamos
el protocolo sanitario para las empresas dedicadas a la venta de materiales para la
construccién como también para empresas constructoras. Estamos listos para comenzar,
pero la intendencia y el gobierno provincial deben esperar la evaluacién del comité
nacional. (Llenas, 2020, p. 15)
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Sin embargo, la inestabilidad también es una oportunidad para Construcciones Barrancas
de prosperar. La agitacion social hace referencia a la pobreza, la contaminacion, el desempleo,
la educacion limitada y los servicios medicos deficientes. Durante afios, las empresas publicas
se han enfocado demasiado en los miembros del consejo y en accionistas como los depositarios
del poder. Hoy, los roles han cambiado: Los clientes y los empleados son quienes tienen el
poder en los negocios. Y no nos olvidemos de lo ambiental, el antiguo modelo en el que los
seres humanos podian explotar el planeta sin sufrir consecuencias es obsoleto. Las percepciones
negativas del impacto de una empresa en el medio ambiente disminuyen su valor de marca,

mientras que las positivas lo incrementan.
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Capitulo I11: Metodologia

Dentro del marco metodologico se utilizaron técnicas como la observacion no
estructurada, entrevistas abiertas, verificacion de documentos, y la evaluacion de experiencias
personales. Tendremos en cuenta un rol activo y participativo, pretendiendo la comprension de
las complejas interrelaciones que se dan en la realidad de este rubro. De los tipos de
investigacion que conocemos, abordaremos un estudio descriptivo, ya que es el que tiene mayor
concordancia con nuestra investigacion. Estableciendo el como y por qué ocurre un fendmeno

(en este caso el desarrollado) y en qué condiciones se encuentra.
Unidad de anélisis

La unidad de andlisis de este estudio de caso es la empresa Construcciones Barrancas
SRL, més especificamente su &rea comercial. Siendo una muestra por informante clave, se
contacta al Unico duefio de la empresa (Javier), quien se encarga de relevar toda la
informacidn precisa y detallada, para la realizacion del proyecto. Las dimensiones de analisis
para abordar la problematica son la busqueda de oportunidades, y estrategias para el
crecimiento de la empresa, la respectiva posicion de sus productos en el mercado, la
configuracion de la cartera de los mismos respecto a la atraccion del mercado y la
composicion de su area comercial, en donde se requiere de un profundo analisis. “El objetivo
de estos estudios es describir situaciones y/o fendmenos. Miden las variables en forma
independiente, nunca buscan establecer o medir relaciones entre variables. A lo sumo,

identifican la variable principal y las variables secundarias” (Fassio, 2002, p. 40)

Categorias utilizadas

Para organizar el abordaje al campo, construimos y desarrollamos 4 categorias de
analisis, a saber: C1: relacidn de la empresa con las tendencias actuales del mercado; basada
en identificar las principales tendencias, aplicar estrategias, cumplir objetivos y satisfacer
necesidades en funcion de los consumidores. C2: anélisis de la demanda desde el enfoque del
consumidor; apoyada en entender a los clientes, distinguir sus demandas, y factores claves
para la fidelizacion. C3: asesoramiento requerido en ventas; para demostrar y evidenciar el
crecimiento del area a través del asesoramiento comercial. Y, por ultimo, C4: politica de
ventas en relacion al poder de negociacion y penetracion en el mercado; basada en identificar
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objetivos estratégicos de venta , desarrollo de ventas, coordinacion de decisiones, influencias

y captar nuevos clientes. Sampieri (2010) afirma:

Los estudios descriptivos son utiles para mostrar con precision los angulos o
dimensiones de un fenébmeno, suceso, comunidad, contexto o situacion. En esta clase
de estudios el investigador debe ser capaz de definir, o al menos visualizar, qué se
medira (qué conceptos, variables, componentes, etc.) y sobre quiénes se recolectaran

los datos (personas, grupos, comunidades, objetos, animales, hechos). (p.92)

Técnicas aplicadas

1. Entrevista

Utilizamos lo que se llama Entrevista, tomando contacto con el Gnico propietario de la
empresa (Javier), por medio de distintos medios de comunicacion, principalmente correo
electrénico, WhatsApp y video llamada, ya que de esta manera, podremos insertarnos dentro
de la misma y obtener la mayor cantidad de informacién posible para la realizacién del
proyecto mediante un cuestionario de preguntas (anexo), para comprender distintos aspectos de

la misma.

2. Revision bibliogréfica

Dentro de la bibliografia, seleccionamos fuentes primarias de informacion ya que nos
proporcionaron conceptos comerciales, elementos tedricos y definiciones que nos permitieron
caracterizar mas especificamente el problema en estudio. Facilitando de esta forma el
desarrollo de los objetivos planteados en el trabajo. Ademas, tenemos en cuenta técnicas

propias de las Ciencias Econdmicas.

3. Matrices

Destacamos la importancia que tienen las matrices en este marco, puesto que nos
permiten observar una légica en relacién a la propuesta de estudio. Es significativo tanto para
nuestra investigacion como también para quienes lo evallan. En este estudio de caso,

utilizamos las siguientes:
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Matriz ANSOFF: Es un herramienta de analisis estratégico y de marketing que se

enfoca en identificar las oportunidades de crecimiento de una empresa. A su vez, esta disefiada

para explicar la relacion entre el desarrollo del producto y mercado.

Productos

Tradicionales

Huevos

Penetracion en

Tradicionales sl mercado

Desarrollo de
productos

Mercados

Desarrollo de

Huevos
mercados

Diversificacion

Figura 10. Matriz ANSOFF. Fuente: elaboracion propia a partir de material bibliogréafico

Cada cuadrante muestra la estrategia que debe aplicarse en los diferentes momentos de la

relacion Producto-Mercado. Por un lado tenemos la penetracién de mercado en el cuadrante

superior izquierdo, desarrollo de productos en el cuadrante superior derecho, desarrollo de

mercados en la parte inferior izquierda y por ultimo, diversificacion en la parte inferior derecha.

Matriz BCG: Este modelo tiene como objetivo ayudar a las empresas a posicionar sus

productos o unidades de negocio en el mercado. Elegimos esta matriz para poder planificar un

conjunto de decisiones a nivel enfoque de negocio y asi también analizar donde podremos

invertir, si es apto hacerlo y el nivel de eficacia que conseguiremos. Gracias a esta herramienta,

la empresa elige si es mejor invertir o retirarse del mercado.

Matriz del BCG

Estrella Interrogante

U iy
@

Alto

Crecimiento
(requerimiento de efectivo)

Vaca Perro
o 1 » og
ok ! )
S AN Y ’«
i/ 4 N Y
Alta Baja

Participacion relativa en el mercado
(requerimiento de efectivo)

Figura 11. Matriz BCG. Fuente: elaboracion propia a partir de material bibliogréafico
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Més adelante, veremos en los resultados, en qué cuadrantes se ubican las unidades
estratégicas de negocio de la empresa, donde no trabajamos con datos de participacion

numericos pero si nos permite una muy buena placa radiografica de la situacion.

Matriz de MCKINSEY': Esta es una matriz de atraccion entre el mercado y la posicion

competitiva. Utilizaremos esta herramienta analitica para evaluar el atractivo relativo de
diversos mercados dentro de la zona y asi poder configurar una cartera de negocios Optima. Para
continuar, les mostraremos el grafico junto a la explicacién de sus ejes para su posterior

desarrollo.

Atractivo del Sector

A M B
PROTEGER POSICION CRECER SELECTIVAMENTE PROTEGER Y REORIENTAR
«CRECER AL MAXIMO POSIBLE * INVERTIR EN SEGMENTOS * GANAR
g « SOSTENER FORTALEZAS ATRACTIVOS » CONCENTRACION EN
= +NEUTRALIZAR LA COMPETENCIA SEGMENTOS ATRACTIVOS
= « AUMENTAR RENTABILIDAD VIA « DEFENSA DE FORTALEZAS
° PRODUCTIVIDAD
E. INVERTIR PARA CRECER GANAR SELECTIVAMENTE GANAR
) * DESARROLLO SELECTIVO DE * INVERTIR EN SEGMENTOS DE ® PROTEGER POSICION EN
o FORTALEZAS BUENA RENTABILIDAD Y BAJO SEGMENTOS RENTABLES
c « REFUERZO DE AREAS PRECIO * PERFECCIONAR PRODUCTOS
° VULNERABLES « MINIMIZAR INVERSION
‘o
D CRECER SELECTIVAMENTE | EXPANDIR
[} « ESPECIALIZACION ALREDEDOR DE | SELECTIVAMENTE O DESINVERTIR
o FORTALEZAS LIMITADAS COSECHAR « VENDER MAXIMIZANDO EL CASH
« NEUTRALIZAR DEBILIDADES « EXPANDIR A BAJO RIESGO Y SI NO « REDUCCION DE COSTOS FIJIOS
« RETIRARSE SI NO HAY BAJAR LA INVERSION Y
CRECIMIENTO RACIONALIZAR

Figura 12. Matriz MCKINSEY. Fuente: elaboracion propia a partir de material bibliografico

Eje horizontal: Se toma en cuenta el tamafio del mercado, la rentabilidad industrial, el
precio, la intensidad de la competencia, el crecimiento y la diversidad del mercado, el nivel
tecnoldgico, el impacto ambiental entre otros.

Eje vertical: Se relaciona con la participacion del mercado y su crecimiento, los canales
de distribucion, los costos unitarios, la calidad producto/servicio, la imagen de la marca, la
capacidad productiva junto con sus fortalezas y debilidades.

A partir de esto, mostraremos en los resultados, las variables internas dentro de la
empresa, las cuales nos van a permitir distinguir y analizar, cada producto en sus diferentes

Zonas.

Matriz FODA: En el Capitulo I, realizamos un FODA general para poder estudiar la

situacion actual junto con el area comercial de la empresa, teniendo en cuenta el analisis interno
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de sus fortalezas y debilidades, y el analisis externo, de las oportunidades y amenazas. El
andlisis FODA nos permitio obtener rapidamente los principales problemas de Construcciones
Barrancas, asi como sus potenciales.

Ademas, utilizamos la herramienta DAFO la cual nos permite valorar la situacion actual
de la empresa. A continuacién presentamos la matriz, y en el siguiente capitulo analizaremos los

resultados obtenidos.

Figura 13. FODA Cruzado de Construcciones Barrancas SRL. Fuente: elaboracion propia a partir de

material bibliografico

Las estrategias FO se basan en el uso de las fortalezas internas de una empresa con
objeto de aprovechar las oportunidades externas. Es el escenario ideal para una empresa poder
usar sus fortalezas y explotar sus oportunidades externas.

Las estrategias DO tienen como objetivo la mejora de las debilidades internas valiéndose
de las oportunidades externas. A veces una empresa disfruta de oportunidades externas
decisivas, pero presenta debilidades internas que le impiden explotar dichas oportunidades.

Las estrategias FA se basan en la utilizacién de las fortalezas de una empresa para evitar
o reducir el impacto de las amenazas externas. Este objetivo consiste en aprovechar las
fortalezas de la empresa reduciendo a un minimo las amenazas.

Las estrategias DA tienen como objetivo denotar las debilidades internas y eludir las
amenazas ambientales. Se intenta minimizar debilidades y amenazas, mediante estrategias de
caracter defensivo, porque un gran nimero de amenazas externas y debilidades internas pueden

llevar a la empresa a una posicién muy inestable.
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Debemos implementar estrategias que estén acordes a las caracteristicas de la empresa,
de lo contrario, los objetivos de este analisis se convierten en fracaso, no solo por afectar a
Construcciones Barrancas SRL, sino también a muchas personas de su alrededor donde puede
repercutir ampliamente a distintos niveles. Debemos practicar este analisis con eficiencia para
lograr tomar decisiones que puedan resultar lo mas acertadas posibles. Entendiendo una decision
acertada no solo como la que puede resultar mas conveniente para nuestros propios fines o

intereses, sino también aquella que puede repercutir positivamente en otras personas y &mbitos.
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Capitulo 1V: Resultados

Continuamos con los resultados del trabajo en esta parte final del mismo. En este
capitulo, interpretamos la significacion de los datos que se recolectaron y como estos se
relacionan, explican, describen o condicionan al problema de estudio. En esta parte, y luego de
que hayamos realizado observaciones, registro de datos, analisis de los mismos, medir las
variables que fuimos obteniendo, anotar las similitudes y diferencias entre ellas, pudimos
culminar con los resultados, dando lugar al entendimiento de nuestro tema de investigacién. En
sentido estricto, reportar los resultados es realizar un nuevo analisis de datos, pero en esta
oportunidad, debemos proponer la manera de ser comprendidos, detallando lo que aporta cada
uno de los resultados de forma justificada.

1VV.1. Andlisis de datos

Anélisis cualitativo. Comenzamos analizando las matrices antes expuestas, para realizar una

conclusion de acuerdo a los factores que presentan de la ubicacion actual de la empresa.

Respecto a la aplicacion de la matriz ANSOFF, nuestro objetivo principal, es utilizarla
como guia para permitirle a la empresa crecer, ya sea en el mercado en el que actualmente
participa y en otros mercados aun no explorados. Partimos de la situacion de la empresa
Construcciones Barrancas. Aplicamos la matriz para obtener datos importante sobre qué
camino debemos tomar.

1. Continuar con los productos existentes, en el mercado actual

2. Desarrollar un producto nuevo relacionado al rubro para un mercado existente

3. Buscar un mercado nuevo que Se ajuste para un producto que la empresa ya vende

4. Desarrollar un producto nuevo para un mercado que todavia no se halla descubierto

Debemos analizar cada factor de la empresa, para que nos permita ubicarnos en un
cuadrante. Una vez que se lo identifica, Construcciones Barrancas debe tomar ciertas estrategias

que le permitan crecer dentro de su mercado.
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Actualmente, podemos ubicarnos en el cuadrante superior izquierdo. Corresponde al
primer cuadrante que es la combinacion de mercados y productos actuales. Vamos a utilizar
estos productos actuales de la organizacién y nos vamos a enfocar en el mercado actual
“Penetracion”. El resultado que necesitamos obtener es, facturar mas por cada cliente que ya
tenemos, y asi ganar mas clientes de la competencia.

Necesitamos aumentar la penetracion en el mercado para percibir mas utilidades. Para
ello, podemos tomar diversas decisiones:

A. Reducir el precio del producto.

B. Trabajar sobre aspectos de la comunicacion, mejorando el mensaje

C. Modificar y perfeccionar la llegada de la publicidad a nuestro publico objetivo.
D

. Modificar aspectos en la distribucién, para lograr una mejor exposicién del producto.

La estrategia de penetracion, es una de las que entrega un mayor nivel de seguridad la
empresa ya que conoce muy bien sus productos y el mercado. De todos modos puede requerir

un esfuerzo importante, lograr crecer si el mercado esta cerca de su punto de saturacion.

Respecto a la aplicacion de la matriz BCG, cada unidad de negocio dentro de la

empresa Construcciones Barrancas SRL se encuentran en diferentes cuadrantes.

Construcciones
Barrancas SRL

UNIDADES ESTRATEGICAS
DE NEGOCIO —/—

VENTA DE MATERIALES

SERVICIOS
LOGISTICA

Figura 13. Unidades estratégicas de negocio (UEN) de la empresa. Fuente: C.B SRL.

e Logistica: con la incorporacién del rodado al negocio desde su origen, se logré generar
muchos mas ingresos de los esperados, permitiéndole a la empresa, crear no solo una
actividad de venta ain mayor, sino también, grandes mejoras en su negocio. Si bien su

rentabilidad es baja en comparacion al riesgo que conlleva tener un vehiculo en
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actividad, permite a la empresa, posicionar otros productos de menor diferenciacion.
Ofreciendo el servicio de flete, con un vehiculo que pertenece a la firma, genera una
mejor imagen de la empresa y un servicio mas personalizado y eficiente. En otras

palabras, es un PERRO muy necesario.

e Venta de Materiales y Servicios: Posicionando ambas en el cuadrante ESTRELLA, el
negocio desde su origen, crecio con rapidez. Cabe destacar que la empresa requiere de
efectivo para mantenerse en el mercado, pero su vez, invirtiendo en esta UEN, las
oportunidades crecen. Se necesita de un gran trabajo y cumplimiento de tareas por parte
del personal, para mantener y consolidar su posicién competitiva. Si se consolida en el
mercado, deberia desplazarse al cuadrante VACA, sino se debera eliminar antes de que

pase a ser un producto PERRO, lo cual generar grandes pérdidas monetarias.

Respecto a la aplicacion de la curva de experiencia, y teniendo en cuenta las
caracteristicas y factores de la misma, llevamos a cabo un andlisis, donde nos permitio

visualizar la situacion actual de la empresa.

SITUACION ACTUAL

L R )
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a )\
8 o\
2 9
>=< 80
o 70 \\\\
= 60
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0 10 20 30 4 50 60 70 80 9 100 110 120 130 140

CANTIDAD UNIDADES

Figura 14. Curva de experiencia actual de C.B SRL. Fuente: C.B SRL
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De esta manera, se visualiza el siguiente analisis:
v Laempresa no cuenta con el grado de eficacia correspondiente.
v Los puestos dentro de la empresa, estan divididos, pero el personal no esta del todo
especializado.
v" Lainnovacion en los procesos no se lleva a cabo con profundidad

Por otro lado, analizamos la situacion de la empresa Construcciones Barrancas con la
matriz FODA. Tomamos como importante la realizacion de esta matriz, ya que podemos
obtener de forma objetiva, en que aspectos, Construcciones Barrancas tiene ventajas respecto
de su competencia y en qué aspectos necesita mejorar, para poder ser una empresa competitiva.

Los factores internos son todos aquellos propios de la empresa que es vital conocerlos y
reforzarlos. Las fortalezas, son esas actividades en las que la empresa se destaca. Las
debilidades son todos aquellos elementos, recursos, habilidades y actitudes que la empresa ya
tiene y que constituyen verdaderas barreras para lograr el éxito del negocio.

Los factores a tener en cuenta para el analisis externo de una empresa, son los propios
del entorno y sobre los cuales no tenemos control. Las oportunidades son situaciones positivas
que se generan en el medio y que estan disponibles para todos nuestros competidores también.
Se convertiran en oportunidades de mercado para la empresa, cuando ésta las identifique y las
aproveche en funcion de sus fortalezas. Las amenazas son situaciones o hechos externos a la
empresa o institucion que pueden llegar a ser negativos para la misma.

Proponemos completar el proceso mediante la realizacion de un FODA Cruzado, que
nos permitid6 comparar los factores internos y externos de una organizacion para asi poder
determinar su accionar, o armar estrategias que estén dirigidas al futuro. El FODA cruzado, nos
mostré las distintas combinaciones que pueden realizarse entre las variables fortalezas,

amenazas, debilidades y oportunidades.

FO: Posicién Ofensiva. Se pueden aprovechar las fortalezas que tiene la empresa
actualmente para potenciar las oportunidades que brinda el mercado. La continua
predisposicion de crecer e invertir, permite un gran avance a creditos que brindan las entidades
financieras de la zona, ademas, cuenta con la ventaja de poseer una gran trayectoria, la cual le
da peso. Debemos tener en cuenta que la empresa brinda un servicio eficiente.

FA: Ajuste. Debemos trabajar las fortalezas para lograr evitar las amenazas. Podrian
concentrarse en sus precios, dado que son bajos en relacion a la gran calidad que ofreceny a la

poca competencia existente. Ademas, debemos aprovechar su ubicacién, la cual es
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fundamental y se la deberia destacar ain mas con la ayuda de la publicidad.

DO: Posicion Defensiva. Debemos definir estrategias que contrarresten las debilidades
y maximicen las oportunidades. Deberiamos analizar el déficit publicitario con el que cuentan
implementando ideas de marketing y estrategias de venta para aquellos consumidores que aun
no se transformaron el fieles clientes.

DA: Sobrevivir. Deberiamos tratar de disminuir las amenazas y debilidades. El
contexto de recesion que se vive en Argentina, afecto a todas las empresas provocando que
menos clientes estén interesados en realizar construcciones y obras. De esta manera hay que
evitar tomar malas decisiones para no convertir a la empresa en un fracaso.

De esta manera, podemos afirmar que los cuadrantes en los cuales deberiamos
enfocarnos son el FO y el DA. Si bien el FO, es el cuadrante ideal para la empresa, el DA
también permite entender a que situacion nos estamos enfrentando.

Por ultimo expondremos lo expresado por Javier, la persona a cargo de Construcciones
Barrancas SRL, en una entrevista sobre la problematica que afronta la empresa. Mediante esta
fuente primaria de informacion podremos reafirmar, o no, la problematica planteada en el
capitulo I y posteriormente desarrollar la conclusion pertinente al caso.

Dado comienzo a la entrevista nos cuenta que €l fue quien, junto su familia, fundo la
empresa hace ya 10 afios. En sus origenes, el participaba de forma activa en cada accion e idea,
pero al pasar el tiempo, fue dejando de a poco su rol proactivo. Al preguntarles sobre las metas
actuales de la empresa, €l no tardo en afirma: “actualmente, solo queremos permanecer en el
mercado y las ventas no acompafian”. Mas adelante nos afirma que él no ha tomado por el
momento ninguna solucidn a este problema ya que no le dieron oportunidad al asesoramiento.

Nos cuenta en la entrevista, que no se logran los objetivos de venta, “la venta decrece, en
menor medida, pero esti ocurriendo, muchas veces se vende siempre la misma cantidad o
menos, y no la podemos potenciar”. Mas alla de realizar las tareas de venta béasicas, nos cuenta
gue no han sabido aggiornarse a las nuevas estrategias de venta como por ejemplo mediante
plataformas digitales. “la venta siempre se practico dentro del showroom de la empresa, la
publicidad nunca la terminamos de pulir”.

Ademas agrega: “actualmente, el rubro estd parado y mas alla de la situacion por la que
estamos viviendo con la pandemia, la organizacion estd funcionando de forma ineficiente”.
Javier nos expresé que, la empresa tiene muchos puntos a favor como por ejemplo su ubicacién,
la trayectoria y sus precios, pero sin embargo el negocio no esta funcionando. Méas adelante, a
raiz de otra pregunta, Javier nos afirma que Construcciones Barrancas necesita un cambio en el

area comercial, y que a simple vista se puede distinguir la falta de conocimiento en ventas.
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“Antes de la pandemia, mucho de nuestros clientes, estaban construyendo sus casas
gracias a los créditos que las entidades financieras de la zona les otorgaba, pero hoy la realidad
es otra”. Nos comentd que productos que se vendian diariamente como chapas y ladrillos,
actualmente no se estaban vendiendo; y que aquellos productos los cuales se les dificultaba a la
hora de comercializarlos, menos que menos.

En resumen, remarca con firmeza la idea de cambiar todos estos aspectos y buscar
asesoramiento eficiente para su empresa, siguiendo cada paso del trabajo y confiando

plenamente en nuestro potencial.

Anélisis cuantitativo. El enfoque cuantitativo, es un proceso deductivo, donde cada etapa
conduce de forma ldgica a la siguiente. Su objetivo es comprobar, explicar o predecir un
determinado hecho y es una buena opcién para producir conocimiento objetivo, definido,
particularizado y comprobable. Dentro de este analisis, mostraremos los resultados obtenidos
de la matriz de MCKINSEY.

Tabla 1

Variable interna de la empresa

LADRILLO 4 1,6 (4 1,2 |3 0,6 (3 0,3 3,7
CHAPAS 2 0,8 (5 1,5 |4 0,8 |4 0,4 3,5
HIERRO 4 1,6 (4 1,2 |4 0,8 [5 0,5 4,1
MAT. MEZCLA 3 1,2 |3 09 |3 06 |3 0,3 3
OTROS 1 0,4 |3 09 |2 4 2 0,2 1,9

Fuente: elaboracion propia. (2020).
Tabla 2

Variable externa de la empresa

LADRILLO 3 1,2 |3 1,2 |2 0,4 2,8 643 1,35%
CHAPAS 2 0,8 [5 2 |4 0,8 3,6 1025 2%
HIERRO 4 1,6 |4 1,6 |4 0,8 4 2250 5%
MAT. MEZCLA 2 0,8 |2 0,8 |2 0,4 2 525 1%
OTROS 1 04 |1 04 |1 0,2 1 230 0,40%

Fuente: elaboracién propia. (2020).
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Tabla 3

Numeros finales

LADRILLO 3,7 2,8 $643
CHAPAS 3,5 3,6 $1025
HIERRO 4,1 4 $2250
MAT. MEZCLA 3 2 $525
OTROS 1,9 1 $230

Fuente: elaboracion propia. (2020).

En este caso, el grafico queda esquematizado de la siguiente manera, visualizando cada

producto en sus diferentes zonas:

A M B

B ALTA
MEDIA
B BAJA

Figura 15. Situacion actual de la empresa en base a la matriz MCKINSEY. Fuente: elaboracion propia.

Si observamos detenidamente la situacion de cada producto de la empresa, vemos que a

cada uno de ellos, le corresponde un objetivo diferente. El producto 1 (ladrillo) requiere de

proteccion y reorientacion, donde el vendedor debe defender sus fortalezas; el producto 2

(Chapa) requiere de inversion para generar mas rentabilidad y venderse en un precio més bajo;

el producto 3 (hierro) requiere de menos inversion, y debe mantener su posicion en el mercado;

el producto 4 (mat. mezcla) esta ubicado dentro del cuadrante de expansion donde el riesgo es

bajo. Por ultimo, el producto 5 (otros) se debe retirar si no hay crecimiento.
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1V.2. Recomendaciones

Conforme a los objetivos y a lo expuesto, sugerimos al propietario de Construcciones

Barrancas SRL, las siguientes recomendaciones:

e Contratar un profesional, de caracter urgente, quien se encargue de asesorar
comercialmente a la empresa.

e Trabajar sobre aspectos de la comunicacion para perfeccionar la llegada de la
publicidad a nuestro publico objetivo.

e Crear y llevar a cabo un plan de Marketing Digital en cada aplicacion y
plataforma digital de la actualidad.

e Potenciar la fidelizacién de los clientes, acompafiando la venta desde el
minuto cero hasta su finalizacion.

e Invertir e Incorporar una unidad especifica de negocio como productos de
ferreteria entre otros, para poder agregar nuevas actividades que afiadan valor
al negocio.

e Potenciar la exposicion de su espacio fisico, su ubicacion y la logistica propia
con la que cuenta, para lograr perfeccionar su imagen empresarial.

e Restablecer las tareas y establecer funciones mas especificas para el
empleado a cargo del area comercial dentro de la empresa.

e Proponer contactos y relaciones comerciales con las entidades financieras de
la zona, con el objetivo de crear planes y créditos relacionados a la
construccion de viviendas de forma financiada.

e Crear en los consumidores, la necesidad de invertir, generando en este
momento tan critico, que aquellos clientes que dispongan de un espacio fisico
(terreno) deseen construir.

e No permitir que la familia influya en las decisiones de la empresa.

e Ver que productos necesitan mas inversion, cuales deben reposicionarse en el
mercado y cuéles deben ser reemplazados.

e Invertir en nuevos productos orientados a la calidad.
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Conclusiones

A lo largo del presente trabajo tal como lo indica su titulo, tratamos de evidenciar la
importancia del asesoramiento comercial. Mediante el planteo de objetivos generales y
especificos se selecciond el tema y se le dio un soporte teorico, para luego realizar un analisis
que justifique lo que planteamos como problematica y su respectivo tema abordado en el
estudio.

El estudio de caso se realizd en base a la problemética detectada en la unidad de
analisis, que tal como comprobamos, es la falta de asesoramiento comercial. En base a esta
problemaética, nos planteamos una serie de objetivos apuntando siempre a un objetivo mas
general, el cual permitio la realizacion de este trabajo.

Como se observo, el asesoramiento comercial permite que Construcciones Barrancas
tome parte activa en la formacion de su futuro, dando lugar al crecimiento de sus ventas y al
desarrollo de habilidades comerciales para controlar sus proximas ventas. Los directores,
gerentes y hasta empleados de muchas organizaciones, han reconocido el gran éxito obtenido
gracias al apoyo y conocimientos de un profesional externo a la empresa.

Si bien, lograr ventas y permanecer en el mercado, son parte de los objetivos a cumplir
por parte del propietario de la organizacion, el asesoramiento comercial es fundamental para
conseguir estimular, favorecer, impulsar y promover su area comercial. Para cumplir con esto,
se requiere de un total compromiso de parte de cada miembro de Construcciones Barrancas.
Habiendo evaluado a la empresa bajo diferentes modelos a los que no se les puede escapar si
de asesoramiento se trata, efectuamos un analisis de la informacién y el material recopilado
con la finalidad de responder a los objetivos planteados.

Utilizando la matriz FODA para conocer la situacion de la empresa, la matriz BCG para
el posicionamiento de sus productos, la matriz ANSOFF para las oportunidades de crecimiento
dentro del mercado, la matriz MC Kinsey para una cartera de negocio mas éptima, y una
entrevista al propietario de la empresa, fue la manera de dar una sugerencia que
desarrollaremos a continuacion, en forma de cierre del presente estudio.

En resumen, el éxito del asesoramiento consistira en poder potenciar cada aspecto
comercial de la empresa, utilizando métodos ldgicos, estableciendo objetivos y resolviendo

problemas para alcanzarlos, con el apoyo y la ayuda de un profesional externo a la empresa.
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ANEXos

Modelo de cuestionario

Universidad
> T Abierta
v Interamericana

Agradecemos tu tiempo Javier para contestar estas preguntas, cuyos datos seran
utilizados para un estudio de la Licenciatura en Ingenieria Comercial en la Universidad Abierta
Interamericana, sede Rosario.

iMuchas gracias por tu aporte!

CUESTIONARIO

Preguntas generales para describir a la organizacién

¢Se utiliza algun tipo de asesoramiento en el area comercial?

¢ Qué conflictos se producen en el area de ventas?

¢ Qué tareas se realizan? ;Cuales no?

¢A qué se debe la fuerte caida de sus ventas?

¢ Qué competidores existen en la zona? ;Como se diferencian de ellos?
¢ Qué tipo de asesoramiento demanda el negocio?

¢ Qué tipo de tareas no se cumplen en el sector ventas? ;Por qué?

¢ Cuéles son las tendencias actuales del mercado?

¢ Queé productos son los més demandados por los clientes?

¢ Qué productos son dificiles de vender? ¢Por qué lo creen asi?

¢ Qué objetivos estratégicos de venta utilizan? ¢Por qué?

Para que el trabajo sea efectivo, se necesita de total sinceridad a la hora de contestar con
cada pregunta.

Gracias Javier.
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