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TITULO:

llustracion 1/logo

Para la mejora empresarial de la empresa HIDROTEC V&V S.A.S, se han establecido

los siguientes objetivos:

1. OBJETIVO GENERAL:

v Establecer un modelo gerencial pertinente con el fin de lograr un crecimiento

de la empresa implementando estrategias a corto, mediano y largo plazo.
1.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

v" Realizar un anélisis interno del funcionamiento de Hidrotec
v" Realizar un estudio de mercado a través de las herramientas de hacinamiento
sectorial y las 5 fuerzas de Porter.

v' Disefiar estrategias a través de la escuela de Michael Porter



2. JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

En Colombia el sector de la construccion En relacion a la inflacion, el DANE La
construccién como actividad econdmica que venia creciendo por encima de la economia en
su conjunto, alrededor de 10% en promedio desde 2013, presentd una escasa expansion
durante el 2015 (3,69%) y un leve repunte durante el 2016 con un incremento aproximado
de 4,1%. Se identifica dentro de estas estadisticas el sector de Edificaciones No residenciales
como el rengldn que mayor crecimiento reportd durante el 2016 con una variacion anual del
8,6% que contrasta con una caida de 8,0% en Edificaciones residenciales; por su parte, la
construccién de Obras Civiles por report6 un incremento anual de 5,1% durante el 2016.6

(DANE, 2017)

Se ve la necesidad de implementar este proyecto el cual pretende aplicar y desarrollar
diferentes estrategias para que el modelo gerencial que la empresa tenga sea satisfactorio y

de esta manera logre el posicionamiento en el mercado y el crecimiento deseado.

Se afronta una problematica del manejo de los proyectos, por las regulaciones

nacionales que van cambiando segln la necesidad del sector.

Se van a manejar estrategias donde los colaboradores puedan dar sus opiniones de
mejora de la compafiia y de esta manera sean tenidas en cuenta en los comités para que la
gerencia pueda tomar las decisiones adecuadas para el manejo comercial, operaciones y

administrativos

Sé hara de manera inmediata ya que se estan viendo las falencias del proceso que lleva

la empresa en este momento para los proyectos, facturacion, cobros, personal etc. Se deben



tomar acciones que beneficien la compafiia de inmediato en el crecimiento que se espera a

corto, mediano Yy largo plazo.

3. DELIMITACION DEL PROYECTO Y ALCANCE

Se implementara un proyecto de gerencia para la empresa HIDROTEC V&V S.A.S el
cual vaya acorde con el fin de lograr el crecimiento de la empresa mediante las estrategias
establecidas anteriormente tanto a corto, mediano y largo plazo. En esta mejora empresarial
se veran involucradas las areas administrativas y las de prestacion de servicios con el fin de

dar cumplimiento a lo anteriormente propuesto.

4. RESENA HISTORICA

La empresa nace de un suefio de dos personas JUAN VANEGAS Y NESTOR
VELASQUEZ ya que 10 afios atras estaban llevando los mismos negocios, pero como
personas naturales, para el 2014 se toma la decisién de unificar estas dos propuestas y

llevarlas a formar una empresa juridica HIDROTEC V&V S.A.S.

En el afio 2015 fallece uno de los socios NESTOR VELASQUEZ antes de lograr
constituirla por tal motivo y en memoria de él JUAN VANEGAS la constituye en octubre
del mismo afio esto hizo que los proyectos crecieran que se pudiera generar trabajo y que el

portafolio de servicios creciera bastante.



PERSONA PERSONA

PERSONA
NATURAL JURIDICA 2015 | JURIDICA 2020
SERVICIOS DE SERVICIOS DE PLOMERIA ALCANTARILLADOS O
PLOMERIA ARREGLOS DE AGUA DOMICILIARIAS
POTABLE PROLONGACION DE
ARREGLOS DE AGUA
POTABLE CAMBIO DE MEDIDORES E REDES AGUA POTABLE
CAMBIO DE INSTALACION CONSTRUCCION DE CAJAS
MEDIDORES E TRAMITES GENERALES EN DE INSPECCION
T EAAB RECUPERACION DE
CAJAS DE INSPECCION ESPACIO PUBLICO EN
ASFALTO Y CONCRETO

REPARACION DE
DOMICILIARIAS

IDU,(LICENCIA DE
EXCAVACION)

PMT (PLAN DE MANEJO DE
TRAFICO

E.A.AB (LEGALIZACION
DE PROYECTOS

DISENOS HIDRAULICOS

DISENOS DOMICILIARIAS
(PLANOS Y MEMORIAS DE
CALCULO)

VIDEOS DE INSPECCION
PARA DOMICILIARIAS
(ccTV)

Y CON EXPECTATIVAS Y
PLANES DE CRECER MAS
EN PORTAFOLIO

llustracion 2/ Transicion historica de servicios

El objetivo general de la empresa HIDROTEC V&V S.A.S es asumir el compromiso de
satisfacer las necesidades de nuestros clientes en obras civiles e hidraulicas relacionados con
la optimizacion de calidad, materiales, disefio, valor agregado y buenos precios sin dejar de
lado nuestra responsabilidad social y ambiental.

4.1 OBJETIVOS ESTRATEGICOS:

Satisfacer a los clientes y colmar sus expectativas
Posicionar la empresa a nivel nacional

Entregar obras de calidad

Y V V VY

Innovar en el mercado nacional



4.2 AREAS DE LA EMPRESA

AREA DE TALENTO
HUMANO

AREA DE PRODUCCION
“PERSONAL DE OBRA”

AREA DE MERCADEO AREA DE FINANZAS

llustracion 3 Areas de la empresa

AREA DE PERSOAL DE OBRA
AREA TALENTO HUMANO
» Manejo de inventarios
» Vinculacién de personal
» Adquisicion de materiales e insumos
» Desarrollo de personal
» o » Disefio de productos
» Gestidén administrativa de personal
. » Control de calidad
» Remuneracion
> Relaciones laborales > Programacion de obras
» Oraanizacion del area de trabaio

AREA TALENTO HUMANO
AREA DE PERSOAL DE OBRA

» Anilisis de la competencia
» Elaboracién de presupuestos

> Planeacién de mercados
» Obtencion de recursos

» Politica de ventas
» Control de manejo de dinero

» Publicidad
» Créditos y cobranzas
» Segmentacion del mercado

’ » Andlisis de costos
Figura 6.Areas de la empresa
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W ASFALTO

PRODUCTO 2008 2009 2010 2011
CONSTRUCCION CAJAS $ 5.000.000 | $ 7.000.000 | $ 8.200.000 | $ 6.500.000
DOMICILIARIAS $ 4.000.000 | $ 5.700.000 | $ 6.000.000 | $ 8.000.000
TRAMITES $ 10.000.000 | $ 8.000.000 | $ 7.500.000 | $ 11.000.000
ASFALTO $ 6.000.000 | $ 3.800.000 [ $ 5.000.000 | $ 7.000.000
ALCANTARILLADOS $ 4.800.000 | $ 6.000.000 | $ 5.200.000 | $ 6.000.000
RECUPERACION ESPACIO
PUBLICO $ 4.500.000 | $ 2.600.000 | $ 6.000.000 | $ 5.000.000

2008 al 2011

m RECUPERACION ESPACIO PUBLICO

2010

2011

$ 7.000.000 | $ 8.700.000 | $ 6.800.000 | $ 7.000.000
$ 9.600.000 | $ 7.600.000 | $ 9.000.000 | $ 10.000.000
$ 10.000.000 | $ 9.500.000 | $ 12.000.000 | $ 11.500.000
$ 8.000.000 | $ 7.900.000 | $ 8.500.000 | $ 9.000.000
$ 7.000.000 | $ 8.000.000 [ $ 7.600.000 | $ 8.800.000
$ 6.000.000 | $ 6.500.000 | $ 7.800.000 | $ 9.000.000




2012 AL 2015
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B CONSTRUCCION CAJAS
m TRAMITES
B ALCANTARILLADOS

2013

2014

B DOMICILIARIAS

W ASFALTO

B RECUPERACION ESPACIO PUBLICO

2015

$ 8.000.000 | $ 9.000.000 | $ 6.500.000 | $ 12.000.000 | $ 8.500.000
$ 11.000.000 | $ 10.000.000 | $ 11.500.000 | $ 10.800.000 [ $ 9.000.000
$ 15.000.000 | $ 13.000.000 | $ 16.000.000 | $ 16.500.000 | $ 12.000.000
$ 8.900.000 | $ 10.000.000 | $ 9.000.000 | $ 12.000.000 | $ 10.900.000
$ 9.000.000 | $ 10.500.000 | $ 10.900.000 | $ 9.800.000 | $ 11.000.000
$ 10.000.000 | $ 8.000.000 [ $ 9.600.000 | $ 10.000.000 | $ 12.800.000
2016 AL 1 SEMESTRE 2020
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Tabla 1 Historico de Ventas



5. HORIZONTE INSTITUCIONAL

5.1 MISION DEL NEGOCIO
Somos una empresa que se desarrolla es el sector de la construccion, manejando

proyectos con los principios de calidad, tiempo alcances y costos.

Adaptamos las especificaciones técnicas y los planes a los diversos requerimientos de
nuestros clientes. Nuestro equipo trabaja en un ambiente adecuado para el desarrollo de
cada obra y concientizados en respetar las condiciones del medio ambiente en el que

desenvolvemos nuestra actividad econémica.

5.2  VISION DEL NEGOCIO

En el afio 2024 seré reconocida como la mejor empresa en el rubro de la Ingenieria,
construccion, supervision y gerenciamiento de proyectos en las obras y contratos con los
que nos comprometemaos.

Siendo reconocidos por la calidad del trabajo, la seguridad y buen desempefio del
equipo de trabajo, asi como por el respeto al medio ambiente, cumpliendo los plazos
establecidos.

Nuestros trabajos cumplen a detalle la normativa técnica vigente, exigencias de calidad
y seguridad, pero principalmente aseguramos que el cliente termine plenamente satisfecho
del trabajo entregado. La calidad total es nuestra premisa. Nos distinguimos de otras
empresas por el nivel de compromiso para satisfacer los requerimientos de los clientes.

Para realizar la mejora empresarial se utilizé la matriz de analisis DOFA debido a que
se analiza desde diferentes aspectos el caso y el cambio que se quiere realizar en la empresa

HIDROTEC V&V S.A.S.

6. DOFA:
Para la implementacion y desarrollo de la matriz DOFA, se tomo en cuenta el analisis

de los factores internos y externos de la compafiia, también contamos con la participacion



del personal directo de la empresa HIDROTEC V&YV luego para realizar la seleccion de
Fortaleza y Debilidades Oportunidades y Amenazas que impactan directamente a la empresa,

con el fin de analizar el contexto actual de la empresa frente a sus procedimientos.

De acuerdo a los resultados obtenidos, los aspectos de indole interno que corresponden
a las fortalezas y debilidades al interior de la empresa HIDROTEC V&V nos permite

establecer, que:

llustracion 4/DOFA




6.1 FORTALEZAS:
Ubicacion geografica favorable, ya que la EMPRESA HIDROTEC V&V hace

presencia en todo el departamento de Cundinamarca, y la direccion general se encuentra en

la capital.

Los tiempos de entrega han sido buenos segun los resultados arrojados, por lo cual se
debe seguir fomentando la entrega oportuna a los clientes quienes quedaran satisfechos y

buscaran mantener las relaciones comerciales con la empresa.

Los procesos y procedimientos que ha tenido la empresa HIDROTEC V&V en todas
sus gestiones tanto administrativas como comerciales se encuentran documentados, esto
permite que la empresa funcione dentro de un marco de legalidad y transparencia, asi como

un sistema de informacién confiable.

Cuenta con trabajadores con experiencia, fortaleza que comienza desde el mismo
proceso de seleccidn realizado por el departamento de gestion humana y se verifica a través
de las evaluaciones de desempefio e indicadores de gestion realizados y por Gltimo se cuenta

con buenos tiempos de respuestas a las diferentes solicitudes de los clientes.

La EMPRESA HIDROTEC V&V cuenta con todos los documentos de legalizacion de

la empresa al dia, incluida la Licencia de Funcionamiento.

6.2 DEBILIDADES:
Falta de recursos humanos, esto debido en gran parte a la rotacion de personal la cual

se incrementd en un 5%, entre otras vacantes generadas. Planificando estrategias que
permitan darle solucion a la problematica, fortaleciendo el proceso de seleccion,
implementando herramientas de evaluacion de competencias laborales de los posibles

candidatos, la implementacion de un manual de induccion a los empleados para que el



candidato, asi como un plan de formacion entre otras herramientas para mejorar la estabilidad

de los recursos humanos.

Tecnologia obsoleta: este es uno de los aspectos en los que la empresa HIDROTEC
V&V debe comenzar a innovar, las directivas deben tener en cuenta tener programas
informaticos que permitan agilizar los procesos y que permitan implementar mejoras, sin
embargo, cabe resaltar que la empresa avanza en este aspecto, un ejemplo de ello es que
cuenta con un Software propio para el control de inventarios que alimenta los médulos de

contabilidad y tesoreria.

Mala comunicacion debido a que anteriormente cada area realizaba de la manera que
creian pertinente sus actividades diarias, sin tener en cuenta los objetivos principales por los
cuales se estaba trabajando, ademas los supervisores tampoco estaban atentos al desarrollo
de las funciones de las personas que tenian a cargo. Sin embargo esta situacion ha ido
mejorando, ya que con todas las estrategias que hemos implementado se ha visto un avance

de mejora inclusive hasta en este aspecto tan importante para la Empresa.

Hasta hace poco se estd implementando una estrategia para capacitar a nuestros
empleados y de esta manera mantenerlos actualizados en los temas que tengan que ver con

su desempefio diario en la Compafiia.

A pesar de que contamos con buena maquinaria para el desarrollo de los procesos en
la empresa consideramos que no es suficiente para la cantidad de los colaboradores de la
empresa. Este es uno de los puntos en los que mas fuerte debemos trabajar, hasta conseguir

el nimero exacto de herramientas requeridas.



La mayoria de nuestros empleados son conscientes de que hay varios aspectos
personales en los que deben trabajar para que pueda darse un mejor clima organizacional y
este aspecto lo vamos a ayudar a mejorar a través de diferentes capacitaciones que

implementaremos.

En relacion a los aspectos de indole externo estan relacionados con las oportunidades
y las amenazas. Los resultados de la aplicacion de la herramienta DOFA permiten establecer
que:
6.3 OPORTUNIDADES:
Necesidad de nuevos servicios: La empresa HIDROTEC V&V ahora con la nueva
gerencia pretende que se puedan generar nuevas propuestas para innovar en el negocio, una

de ellas seria el estudio de la propuesta para la comercializacion de nuevos servicios.

Crecimiento del mercado: Esta oportunidad la obtendremos con la contratacién de
nuevos colaboradores y expandir nuestros servicios a otras ciudades, al mismo tiempo en las
ciudades en las que ya estamos ubicados expandirnos al norte, sur, oriente y occidente, para

una mayor cobertura para nuestros clientes y la fidelizacion de nuevos clientes.

Nuevas tecnologias maquinarias, este es un tema que ya se encuentra identificado y se
estd trabajando en ello para que los empleados cuenten con todas las herramientas
tecnoldgicas y la maquinaria requerida para un excelente desarrollo en cada uno de los

procesos.

Crecimiento del mercado: Estamos seguros que habra un crecimiento considerable y
satisfactorio, si continuamos disciplinadamente realizando de forma adecuada cada uno de

los pasos que hemos aprendiendo y venimos desarrollando con el &rea comercial, puesto que



la idea es implementarlos en todas las &reas de la Compafiia y mostrarnos ante el mercado

laboral como una de las empresas mas destacadas y reconocidas en este campo.

6.4 AMENAZAS:
La competencia ofrece créditos y la competencia aumento los plazos de pagos de (90

dias): los créditos son hoy por hoy la forma mas efectiva de atraer clientes, y para el caso de
la empresa HIDROTEC V&V , la junta directiva debera decidir como ampliar la linea de
crédito a los clientes, asi como aumentar el plazo de los pagos, generando fidelidad y
oportunidades para aumentar las ventas y por ende la produccion de la empresa, potenciando

las ventas que han caido un 200% Yy se han incrementado los costos en un 8%.

El Gobierno da mayores beneficios tributarios para creacion de nuevas empresas. La
creacion de nuevas empresas sin duda genera competencia, lo que acarrea cierto riesgo de

perder clientes que durante afios la empresa.

HIDROTEC V&V hatratado de fomentar el crecimiento de la organizacion. De todas
maneras confiamos en el buen trabajo que estamos realizarnos para mantener una gran

estabilidad en el mercado y un excelente liderazgo con toda el area administrativa.

El Gobierno da mayores beneficios tributarios para creacion de nuevas empresas. La
creacion de nuevas empresas sin duda genera competencia, lo que acarrea cierto riesgo de

perder clientes que durante afos la distribuidora

HIDROTEC V&V ha traido para fomentar el crecimiento de la organizacion. De todas
maneras confiamos en el buen trabajo que estamos realizarnos para mantener una gran

estabilidad en el mercado.



MARCO TEORICO

En la economia a nivel Colombia las empresas han tenido que aprender a
enfrentarse a diferentes condiciones para dar un ejemplo seria la situacion que se vive
actualmente con el COVID-19, las cuales traen diferentes retos y las empresas deben
adaptarse de manera facil sin dejar de estar dentro del mercado.

Para ello es importante que las empresas Colombianas creen estrategias dirigidas
tanto a la parte interna como externa, que les permita poder sobrellevar cualquier
situacion; para esto es importante que se conozca el significado del concepto del cual
se encuentran innumerables definiciones como lo seria:

“Las estrategias son programas generales de accion que llevan consigo compromisos
de énfasis y recursos para poner en practica una mision basica. Son patrones de
objetivos, los cuales se han concebido e iniciado de tal manera, con el proposito de
darle a la organizacion una direccion unificada”. H. Koontz. Estrategia, planificacion
y control (1991). Tomado de (Koontz, 2012)

En pocas palabras se podria decir es el desarrollo mediante el cual una organizacion
empieza a formular objetivos para asi dar cumplimiento a cada uno de ellos. Este se
podria tomar como un arte mediante el cual se utiliza todas las habilidades del equipo
del trabajo por un bien comun, es importante que cada empresa conozca muy bien sus
puntos fuertes ya que les puede sacar el maximo beneficio y escoger a los
competidores que se pueden derrotar; todo este analisis va accion y direccion
estratégica. El Modelo estratégico de HIDROTEC V&YV se basara en la escuela de
Michael Porter ya que el menciona la importancia de la conexion entre la eficiencia

operacional y el ambito estratégico por ello “la creacion de una posicion vunica y



valiosa que involucra un conjunto diferente de actividades” Tal como lo menciona el
libro ¢Qué es la Estrategia? de (Porter, 2011).

Es importante que las empresas se enfoquen y de esta manera crear una
posicion estratégica dentro de su sector pero que sea sustentable ya que si esta no lo es
muy probable que sus competidores intenten copiarla y de esta manera posicionandose
por encima en el mercado. Se podria decir en pocas palabras la empresa que
implemente un modelo estratégico utilizando mediante sus ventajas competitivas y
supliendo las necesidades del mercado; logrando asi que sean sostenibles y de dificil
imitacion por la competencia. Adicionalmente Porter menciona en el modelo
estratégico debe estar acompafiado de 5 fuerzas: El poder de negociacién con el
cliente, analizar su comportamiento y consumo, analizar la competencia logrando con
esto establecer una ventaja competitiva de las empresas, el poder de la negociacién con
los stackeholders y la amenaza de los sustitutos. Las estrategias son de bastante
importancia en el funcionamiento de una empresa ya que en medio de la busqueda del
posicionamiento del mercado logran enfrentarse a distintos tipos de situaciones como:
cambios dréasticos en el mercado, cambio en las compras de los consumidores, ser mas
competitivos en el mercado. Teniendo cuenta el Hacinamiento es necesario
implementar un modelo estratégico mediante analisis en el sector y asi dar una mirada
detallada para los comportamientos en el sector.

La ventaja competitiva lleva a los Gerentes a realizar una mirada estratégica
dentro del mercado dentro de las empresas que son competencia directa para
comprender y analizar el comportamiento dentro del sector y asi poder lograr una
mejor posicidn estratégica y este es el punto donde deben tener en cuenta las fuerzas de

Porter.Michael Porter plantea los siguientes tipos de ventaja competitiva:



* Diferenciacion.
* Enfoque: Las empresas definen o deciden especificarse inicamente en un segmento

0 grupo de segmentos.
* Liderazgo por costos: en el cual una empresa se posiciona en el mercado como la

empresa que posee el costo mas bajo.

8. HACINAMIENTO CUANTITATIVO:

Para realizar el analisis cuantitativo con el fin de observar el gado de asimetria en el
que se encuentra HIDROTEC V&V fue necesario recopilar la informacion de los ultimos 5
afios de las empresas lideren en el sector y asi calcular el indicador de la rentabilidad
financiera (ROE) ya que este relaciona lo beneficios econdmicos y se expresa de manera
porcentual la utilidad obtenida sobre los recursos que fueron utilizados, la informacion fue

tomada de reportes anuales que las empresas realizan ante la Superintendencia de Sociedades



mediante la pagina web; se escogieron 10 empresas para analizar el sector de la construccion.

SECTOR COD | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018
ECONOMICO NOMBRE DE LA EMPRESA Clu | ROE | ROE | ROE | ROE | ROE | ROE | ROE | ROE
1|/CONSTRUCCION EBI\RAQX:;‘:?L_:%?AENIERIAY 4290 85%| 60%| 58%| 5%%| 61%| 62%| 65%| 6%
HDRAULICA'Y AMBIENTAL EN
2|CONSTRUCCION |PROYECTOS DE INGENIERIA 4290 66%| 67%| T2%| 75%| 6%%| 71%| 73%| 75%
SAS.
3|/CONSTRUCCION EIR%@%&EQI&%&STRUCCION 4290 % 12%| 15%| 13%| 16%| 17%| 10%| 7%
INGENIERIA DE OBRAS
4/CONSTRUCCION  [HIDRAULICAS Y SANITARIAS 4290 62%| 60%| 66%| 67%| 66% 65%| 61%| 67%
LTDA
INGENEERIAY
5/CONSTRUCCION |CONSTRUCCIONES 4290 3%| 6% 7% 6% 5% 9% 8% 7%
HIDRAULICAS LTDA
6{CONSTRUCCION E‘gfgﬁ;ﬁg /LERAUUCA DE 4290 20%| 18%| 19%| 20%| 18%| 17%| 16%| 18%
T|CONSTRUCCION mg;ﬁﬁ&yf}ngMR 4290 06%| 64%| 66%| 68%| 6% 70%| 65%| 66%
8|CONSTRUCCION |GOTTAINGENIERIAS.AS 4290 | -35%| -28%| -25%| -20%| -18%| -30%| -29%| -25%
9|CONSTRUCCION |HIDRAULICAS HT S.AS. 4290 47%|  44%|  45%| 46%| 4%%| 48%| 43%| 39%
10|CONSTRUCCION |HIDROTEC V&V SAS. 4290 7% 9% 10%] 13%| 20%] 21%| 25%] 2%
2011] 2012 2013] 2014[ 2015 2016] 2017| 2018
MEDIA 32,75%| 31,24%| 33,36%| 34,70%| 35,50% 35,00%| 33,70%]| 35,20%
MEDIANA 33,38%| 31,24%| 32,11%| 33,00%| 34,50%| 34,50%]| 34,00%]| 34,00%
TERCER CUARTIL 84,60%| 59,51%]| 58,23%| 59,00%]| 61,00%] 62,00%] 65,00%] 69,00%
MODA 6,82%| 59,51%| 65,78%| 13,00%| 69,00%| 17,00%| 65,00%| 7,00%

EVOLUCION DE LA MEDIA, MEDIANA'Y
TERCER QUARTIL 2011 - 2018
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Se evidencia a partir de la grafica que la tendencia tiene una pendiente baja, es decir
que la dificultad de generar rendimientos es dificil, por el grado se simetria que existe en las

empresas.

En un anélisis sectorial, resulta atractivo estudiar los desempefios financieros
excelentes, su sostenibilidad y el comportamiento de la morbilidad, definida desde la
estrategia como la incapacidad de una organizacion para obtener rentabilidades por encima

del promedio sectorial. (UNIVERSIDAD DEL ROSARIO, 2006 )

8.1 ZONA DE DESEMPENO

1. Zona 1: Son las empresas que presentan un mayor desempefio a comparacion de las
otras empresas.

2. Zona 2: Empresas que tienen un desempefio financiero medio respecto a otras
empresas

3. Zona 3: Empresas que presentan morbilidad, es decir que tienen dificultad para
generar utilidad a la media del sector econémico.

4. Zona4: Empresas que presentan un indicador por debajo de la media y la mediana 'y
se ve comprometida su perdurabilidad.

5. Zona 5: Empresas que estan en estado Tanatico ya que se encuentran en estado

negativo.



INGENIERIA INTEGRAL HIDRAULICA

INGENIERIA DE OBRAS

) HDRAULICAS Y SANITARIAS LTDA; INGENIERIA HDRAULICA DE
SAS. ,H?C)Rhﬁgkﬁﬁtl}lriiNlERlA Y INGENERIA HDRAULICA DE COLOVBIASAS GOTTANGENIERIAS.AS HDRAULICAS HT SAS.
COLOMBIA SAS
éNEENEEIS /M_ER?L AI:BIIEETG[/J\H(I:E?I HDRAULICAINGENIERIA Y HIDRAULICAY CONSTRUCCION E GOTTANGENERIASAS HDRAULICAY AVBIENTAL EN
PROYECTOS DE NGENERIA SAS, COMPANIALTDA INGENIERIALTDA PROYECTOS DE INGENERIA SAS.
INGENIERIA DE OBRAS
HDRAULICAS Y SANITARIAS LTDA, HDRAULICAINGENIERIA Y INGENIERIA HDRAULICA DE
HDRAULICAY AMBEENTAL EN COMPANIALTDA COLOMBIA SAS COTTANGENERASAS HDROTEC VRVSAS.
PROYECTOS DE INGENERIA S.AS.
INGENIERIA INTEGRAL HIDRAULICA
S.AS.; HDRAULICA'Y AVBIENTAL HDRAULICAINGENEERIAY HDRAULICAY CONSTRUCCION E GOTTANGENERASAS INGENIERIA HIDRAULICA DE
ENPROYECTOS DE INGENERIA COMPANIALTDA INGENIERIALTDA o COLOMBIA SAS
SAS.
HIDRAULICAINGENIERIAY
COMPANIALTDA; HDRAULICAY HDRAULICAINGENIERIAY HDRAULICAY CONSTRUCCION E
AMBIENTAL EN PROYECTOS DE COMPANIALTDA INGENIERIALTDA COTTANGENERWSAS HDROTEC VAV SAS.
INGENIERIA SAS.
INGENIERIA DE OBRAS
HDRAULICAS Y SANITARIAS LTDA; HDRAULICAINGENIERIA Y INGENIERIA HDRAULICA DE COTTANGENERASAS INGENIERIA'Y CONSTRUCCIONES
HDRAULICAY AMBEENTAL EN COMPANIALTDA COLOMBIA SAS o HDRAULICAS LTDA
PROYECTOS DE INGENIERIA S.AS.
HDRAULICAINGENIERIA Y HDRAULICAINGENIERIA Y INGENIERIA HDRAULICA DE
COMPANIALTDA COMPANIA LTDA COLOVBIASAS GOTTANGENIERIASAS HDROTEC V&VSAS.
HIDRAULICAINGENIERIAY
COMPANIALTDA; HDRAULICAY INGENIERIA DE OBRAS INGENIERIA HDRAULICA DE
AVBIENTAL ENPROYECTOS DE | HDRAULICAS Y SANITARIAS LTDA COLOMBIA SAS COTTANGENERIASAS HDROTEC VRV SAS.
INGENIERIA SAS.

Tabla 2 Zona de desempefio

ANALISIS

v Las empresas que tienes mayor predominancia en el mercado son INGENIERIA DE

OBRAS HIDRAULICAS Y SANITARIAS LTDAY HIDRAULICA'Y

AMBIENTAL EN PROYECTOS DE INGENIERIA S.A.S., esto se puede deber a

su antigliedad y grandes clientes que manejen.

v/ Hay empresas que se encuentran en las zonas de morbilidad a perdurabilidad

comprometida quiza debido a que el sector de la construccion ha tenido una

recesion econdmica durante los ultimos afos.



v Debido a que HIDROTEC V&V S.A.S., es una empresa relativamente nueva en el
mercado se encuentra en estado ya que se requiere darse a conocer en el area de la
construccion a nivel Colombia porque los proyectos que se han realizado a nivel

Cundinamarca.

9. HACINAMIENTO CUALITATIVO

Basados en el Marketing Mix con el cual se analiza desde varios aspectos la situacion
financiera, comercial y administrativa; es decir que se analiza las 4 P para asi buscar

estrategias que ayuden al crecimiento de la empresa.

9.1 PRODUCTO:

Portafolio de servicios que la empresa tiene en este momento la idea de estos

servicios es abrir nuevos mercados del sector de la construccion.

Los tramites ante las entidades del estado son bastantes dificiles y nuestra ayuda para

los clientes que sean menos traumaticos estos tramites de obra y licenciamiento.



SERVICIOS )
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‘»\‘ Tramites ante;
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A Todo lo relacionado
con Plomeria

9.2 PRECIO:
HIDROTEC V&V PRECIO
v Alcantarillados o domiciliarias De $900.000 en adelante
v Prolongacién de redes agua potable De $900.000 en adelante
v’ Construccién de cajas de inspeccion De $900.000 en adelante
v Recuperacién de espacio publico en asfalto y De $900.000 en adelante
concreto
v Reparacion de domiciliarias De $900.000 en adelante
v IDU,(licencia de excavacion) De $900.000 en adelante
v' PMT (plan de manejo de trafico) De $900.000 en adelante
v E.A.A.B (legalizaciéon de proyectos De $900.000 en adelante
v' Disefios hidraulicos De $900.000 en adelante
v’ Disefios domiciliarios (planos y memorias de

calculo)



9.3 PROMOCION:

¢ Qué se hara para promocionar el negocio? v Hacer lanzamiento de la pagina web

v Llevar brochures a las obras de la
ciudad

v/ Convocar a arquitectos e ingenieros
para evento de lanzamiento.

v' Coctel de lanzamientos 3con las
constructoras

¢Cuanto dinero se puede invertir en estas | $4.000.000
actividades?

Otros mecanismos a emplear para la promocién de los productos
Voz a voz

Redes sociales

Eventos como ferias empresariales de construccién

9.4 PLAZA
Analizando estos aspectos o de mezclar las anteriores variables se realiza el plan de

marketing con una vision mas globalizada de todos los aspectos que componen el negocio.
Canal de distribucién La empresa va a manejar un canal de mercadeo directo. Se va a
manejar toda Bogota y Cundinamarca para poder alcanzar proyectos de constructoras del

estado y privadas ya que de esta manera podemos avanzar en el mercado




SEXO0: HOMBRES Y MUJERES

10. CINCO FUERZAS DE PORTER
Para este estudio tomamos la escuela de PORTER donde su 5 fuerza nos da una
vision de lo que estamos haciendo con cada uno de los procesos de la empresa y nuestra

competencia esta escuela esta fundamentada con la siguiente definicién

la teoria de las fuerzas de Porter aplicadas a procesos empresariales que trata de
entender el mercado como una compleja mezcla de factores reales y tangibles, El
enfoque de Porter a la competencia y la rivalidad entre las empresas pasa por un analisis

cualitativo, lo cual es muy importante a la hora de tomar decisiones.

Este modelo estratégico se puede resaltar para una investigacion global de toda el
area competitiva del sector al que opera, realizando una estructuracion en maximizar los

recursos y superar a la competencia

(EDITORIAL, 2018)
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1. Poder de negociacion
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Poder de negociacion: en el sector econdmico de la construccion se hacen varios
servicios sustitutos no se encuentran ya que los trabajos de obras en la parte
hidraulica tienen un solo nombre, una sola funcién, mas esto no quiere decir que no
se puedan hacer alianzas que hagan que los compradores tomen trabajos méas
globales con un mejor precio un claro ejemplo puede ser asi.

Prolongacion de redes agua potable $1.000.000 solo este servicio

Construccion de cajas de inspeccion $ 1.200.0000 solo este servicio

Prolongacidn de redes agua potable + Construccion de cajas de inspeccion

$1.800.000

Rivalidad entre competidores: En este aspecto se puede competir directamente
con otras empresas del sector de construccion y esta rivalidad arroja como
resultado:

Que existan mas empresas que puedan dar los mismos servicios y la cual nos ayuda
a mejorar las mas mencionadas pueden ser:



Nivel de Tipo de ¢Por qué ¢Donde se ¢A qué
Empresas Aceptaci(')n . 2 ComerC|a|| .
. cliente que razon la precio lo
Competidoras . » zael
atiende elijen? venden?
Alta | Reg| Poca producto?
INGENIERIA
INTEGRAL Ingenieros
HIDRAULICA g \Voz 4 Voz
S.AS. Arquitectos |  redes| Bogota y el gelpende
;HIDRAULICA i €
X Jefes de obra | Sociales //| resto  del Servicio
INGENIERIA posiciona | pais -
Y COMPANIA Persona miento solicitad
LTDA natural 0
HIDRAULICA Ingenieros
INGENIERIA . -
Y COMPANIA Arquitectos ,:(\jntlg:e(i | (I;)eelpende
LTDA; Jefes de obra mercado Bogota y el servicio
HIDRAULICA resto  del -
v X | X Persona pals solicitad
AMBIENTAL natural 0
EN
PROYECTOS
DE
INGENIERIA
S.A.S.
Ingenieros
INGENIERIA X Reconoci resto del| servicio
Y COMPANIA Jefes de obra | miento , .
pais solicitad
LTDA Persona 0
natural

% Que el crecimiento del sector de la construccion disminuya dependiendo la
situacion del mercado

¢+ Que se tengan que buscar nuevas estrategias con costos mucho mas elevados
dependiendo los nuevos servicios que la competencia este trabajando.



v" Amenazas de los nuevos entrantes: es este campo la competencia no se gestiona
sobre el portafolio de los servicios que se prestan en la empresa estas nuevas
empresas hacen que se traten de mejorar cada servicio que hay aperturando nuevas
lineas entre tramites y servicios.

v Poder de negociacion de los proveedores: se deben buscar alianzas con los
proveedores que tenemos en este momento ya que segun nuestra ventaja
competitiva es ser mas ambientales.

Al transcurrir el tiempo en el sector de la construccidn, asi como debemos hacer
modificaciones en nuestro portafolio y en nuestros precios se pueden buscar
proveedores mas econémicos que no bajen la calidad de nuestras obras. Deben ser
son proveedores reconocidos y que tengan certificaciones.

v Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos: este campo no
se habilitaria para la empresa ya que los servicios estan establecidos lo que si se
podria es abrir nuevas lineas en cuantos a los tramites y legislacion de leyes en

cuanto a la construccion de obras civiles en toda la infraestructura hidraulica.

11. CONCLUISIONES
A partir de los estudios anteriores y como mejora empresarial para hidrotec se
formularan distintas estrategias en distintos intervalos de tiempo (corto, mediano y largo),

tener en cuenta que el enfoque es a traes de la escuela de M. Porter.
11.1 ESTRATEGIAS LIDERAZGO DE COSTOS.:

En este punto se debe conocer el costo que ofrecen todas las empresas que dan el mismo
servicio que ta y ofrecer el precio mas bajo que te sea posible.

( HomelLas 5 Fuerzas de Porter — Clave para el Exito de la Empresa, 2020)



11.1.1 ESTRATEGIAS A CORTO PLAZO:

manejo de precios mas econdmicos que la demas empresas
v" Manejos de precios por negociacion de las constructoras
v Financiacion cémoda y practica para juntas partes en el medio de pago para prestar

un excelente servicio.

v" Hacer convocatorias para nuevos proveedores para minimizar costos para poder bajar

costos manteniendo calidad

11.1.2 ESTRATEGIAS MEDIANO PLAZO
v’ procesos y valores de las obras que se tramiten cada trimestre
v" Alianzas con empresas que nos ayuden a crear patentes de materiales que podamos

usar

v' Buscar sustitutos de materiales que nos ayuden a mantener calidad y den renombre

y posicién a la empresa.

11.1.3 ESTRATEGIAS LARGO PLAZO

Alianzas estrategias con empresas del mismo sector econémico y diferente rubro con las que
se puedan consolidar cambio de clientes, pensar en crear un consorcio de negocios que hagan
parte del mismo sector o con productos similares
v SIGMAR EMPRESA DE OBRAS CIVILES EN LA PARTE DE ENERGIA//
HIDROTEC OBAS CIVILES PARTE HIDRAULICA
Diversificacion de servicios en otras ramas de la parte hidraulica ejemplo:
v’ trdmites ante la EAAB y las constructoras afiliadas

v’ trdmites ante el IDU vy las licencias de construccién



11.2 LA DIFERENCIACION

Se debe conseguir que los clientes o las personas que sepan de tu empresa tengan un
concepto diferente de la misma. Gracias a la diferenciacion, se puede lograr un concepto

personalizado en la creacion de la imagen de la empresa.

( HomelLas 5 Fuerzas de Porter — Clave para el Exito de la Empresa, 2020)
11.2.1 ESTRATEGIAS A CORTO PLAZO:

Ventaja competitiva

v Dar a conocer nuestro plan de manejo de escombros de las obras realizadas
para empezar a crear conciencia y diferenciacion en los clientes con respecto a nuestra
competencia.

v Ser pionero en servicios que no se estén prestando en la empresa para
completar el portafolio de manera novedosas sistemas de ahorro mecéanicos sin costo
adicional en las redes domiciliarias

v Manejo de escombros con MADERPLAST que nos ayudan con los

escombros de las obras para asi lograr comprar mas tecnologia.
11.2.2 ESTRATEGIAS A MEDIANO PLAZO

El propdsito es recuperar la mayor cantidad de beneficios por unidad y mantener bajos los
gastos de la mercadotecnia;

v" Manejo de clientes especiales (fidelizacion) de clientes a los que ya les hubiéramos

prestado el servicio y podamos contar con sus necesidades para cubrirlas nuevamente

v Automatizar la empresa con tecnologia de ultima generacion para hacer los trabajos

mas pronto y de excelente calidad



11.2.3 ESTRATEGIAS A LARGO PLAZO
v' Realizar investigacion para crear tecnologia de punta que sea propia de la empresa

con patentes registradas

v Comprar vehiculos que transporten los escombros de las obras y llevarlas a la

empresa aliada para este manejo
11.3 ENFOQUE DEL NEGOCIO

Aqui se debe tener en cuenta cuales son las bases de la empresa, ya que se debe

enfocar toda la energia en la venta de un solo producto en vez de intentar vender varios.

( HomelLas 5 Fuerzas de Porter — Clave para el Exito de la Empresa, 2020)

11.3.1 ESTRATEGIAS A CORTO PLAZO

Apertura del portafolio en la sectorizacidn de la empresa a nivel Colombia

v" Llegar a nuevas ciudades para apertura del negocio y posicionar la empresa

v' Diferenciar del portafolio nuestro servicio que identifica la empresa
11.3.2 ESTRATEGIAS A MEDIANO PLAZO

Apertura linea de construccion:

v Licitaciones con el estado para construcciones mas grandes con

entidades del estado
v Tramites con el estado y multinacionales el IDU y la EAAB cambian
legislacion de los tramites mantener personal capacitado para llevar a cabo los

tramites ante estas entidades y constructoras gubernamentales



11.3.3 ESTRATEGIAS A LARGO PLAZO

v La Ser la empresa que tenga en el mercado todos los servicios en consorcio de
negocios de la misma rama.

v Expandir la empresa con sedes administrativas a nivel COLOMBIA para obras en el
pais

v" Internacionalizar la empresa ya que se ha evidenciado en estudios anteriores el mal

manejo de la parte hidraulica en las construcciones
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