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1-Reseiia

RS Ingenieria e Inversiones tuvo sus inicios hace solo 2 afios en el 2015. El 18 de agosto
del 2015 iniciaron sus primeras gestiones de oficina y diez dias después el 28 de agosto su
primer proyecto, comenzando sus trabajos desde casa y en noviembre de ese mismo afio
mudaron sus actividades al edificio Principe de Gales 5921, ocupando una oficina pequefia.
Para el 2016 tres (3) Personas el actual Gerente de Proyectos, el Gerente Comercial y el
Gerente de Ventas llevaban la totalidad de la empresa continuando su crecimiento peridédico
basico y mudando sus instalaciones dentro del mismo edificio, pero a una Oficina mas
grande.

Asi RS Ingenieria decidi6 buscar propuestas mas grandes que exigian mayor
capacidad financiera y por ende mayor riesgo, para centrar sus esfuerzos en este tema
decidieron contratar personal administrativo que realizara todo el trabajo de oficina y se
dispusieron a enfocar su vision en ventas y proyectos. El primer semestre de 2017 genero
altas expectativas en sus duefios y alianzas estratégicas importantes como la de Pires de
Brasil fueron claves para la proyeccién de un futuro esperanzador.

Sus Duefios comentan: “estos primeros resultados nos llenan de esperanza en un futuro
halaglefio. No tenemos la infraestructura que vemos en otras organizaciones, pero nuestras
instalaciones, - tal vez pequefas, pero funcionales — dejan una buena impresion a las visitas
gue recibimos en la oficina. La presencia que queremos marcar en nuestro rubro ain no ha
sido aquilatada por el mercado, pero ya se habla de lo que estamos proponiendo con nuevas

ideas y aplicaciones para una realidad expectante de proveedores y clientes.



2-Resumen Ejecutivo

RS Ingenieria es una empresa enfocada en la realizaciobn de proyectos que dan
soluciones a problemas de revestimiento, impermeabilizacion y refuerzo estructural, a su vez
ofrecen el servicio de la implementacién del proyecto. Esta empresa tuvo sus comienzos a
mediados de 2015 cerrando con ventas de $ 87.213.953 y contando solo con 3 personas
fijas como trabajadores quienes a su vez eran los socios de la misma. Esto solo fue el
comienzo pues para el afio 2017 decidieron tomar el paso de crecer, contratar empleados
capacitados para hacer todos los tramites administrativos y empezar a enfocar sus esfuerzos
en las ventas y el reconocimiento de la empresa en el medio, esto trajo frutos para junio de
2017 ya contaban con mas de 80 personas en el equipo de trabajo y con ventas de $
630.431.134 alianzas con empresas brasileras y proveedores dieron el paso a crecer. RS
Ingenieria es una empresa nueva en el mercado, que se atreve a llegar a los trabajos mas
complejos de la industria y busca ser reconocida por sus logros, pero para esto queda un

fuerte trabajo comunicacional de parte del area de marketing.

Oportunidad de Marketing

Aln no se ha realizado un estudio de marketing para enfocar la inversiobn en
marketing tanto publicitariamente, como en eventos, y es necesario disefiar todo lo referente
a las herramientas webs, se encuentra en planificacion el lanzamiento de la nueva pagina,
logos y nueva imagen de la empresa. Es volver a empezar, pero con historia y buscando
conocer las realidades del mercado y de sus competidores para encontrar eso que los
diferencie del resto. El negocio estd comenzando a llegar a su fase media, sobrevivié los
afios mas complejos, donde la inversion de parte de los socios era vital para mantener la

empresa en ritmo.

Para esto se debe armar un plan de marketing enfocado en indagar a los tres (3) nichos que

este atiende:

Mineria
Construccion

Industria



Buscando siempre expandir el conocimiento y recordacion de la Empresa en los

clientes ya fidelizados y en un mercado lleno de oportunidades.

Con esto la empresa puede duplicar los proyectos a postular, y aumentar los
proyectos ganados, de igual manera esto implicaria ampliar el equipo de trabajo y triplicar las
ganancias.

Esta empresa viene trabajando con un estilo de marketing Gnicamente relacional,
buscan a los clientes desde el 2015. El ultimo afio han tenido un crecimiento exponencial
debido principalmente al reconocimiento de los clientes quienes han recomendado los
servicios de la empresa a otros clientes. Sin embargo, Al revisar las estrategias utilizadas por
la competencia se puede constatar que las empresas competidoras con mas afos de
trayectoria utilizan el marketing comunicacional, buscan ser recordados, llevar informacion a
sus clientes potenciales, y lo que ninguno ha logrado hacer aun es entender que los tres
nichos (Mineria, Construccion, Industria) tienen necesidades distintas y muy especificas a las
cuales hay que atender por separado y segmentando el mercado de acuerdo a cada nicho y

atendiendo las necesidades de cada uno.

Propuesta

Plan comunicacional con uso de:

1. Redes Sociales:

v LinkedIn (Informacién Diaria)

v" YouTube

2. Pagina Web Actualizada (Mensual)

3. Cambio de Imagen (Logo-colores): Buscando concatenar las alianzas con otras
empresas y lograr coherencia en el mensaje.

4. Eventos (minimo cuatro eventos al afio)



3- Tendencias del Macroentorno

3.1 Situacion Geografica
La Republica de Chile se encuentra entre el océano Pacifico y la cordillera de los

Andes, en el extremo sur occidental del continente americano. Limita al norte con Peru, al
noroeste con Bolivia, al este con Argentina, al oeste y sudoeste con el océano Pacifico y al
sur con el paso de Drake, con una superficie total de 756.626 Km2. Ademas, Chile reclama
la soberania sobre 1.250.000 Km2 de territorio antartico en el que posee bases cientificas y
militares. La longitud del pais es de 4.270 Km. (desde su frontera con Per( hasta el cabo de
Hornos), con una anchura media de 200 Km., (maxima de 468 Km. y minima de 90 Km.). Su
geografia e caracteriza por grandes contrastes y diversidad en el terreno, que incluye
grandes zonas desérticas en el norte del pais, zonas montafiosas con nieves perpetuas y
paisajes polares en su extremo sur. La gran extension de este pais permite tener una amplia
variedad de climas que van desde la aridez del desierto en el norte hasta las lluvias
torrenciales en la zona sur. Segun los datos del Instituto Nacional de Estadistica, la
poblacién de Chile en 2002 ascendia a 16.736.740 habitantes. Aunque la densidad
demogréfica es de 21,5 Hab./Km2, la mayor densidad de poblacion se encuentra
fundamentalmente alrededor de enclaves urbanos, destacando la Region Metropolitana con
un 40% de la poblacion y sus regiones limitrofes como las zonas mas pobladas del pais. La
distribuciéon de sexos es muy pareja, correspondiendo un 49% a chilenos y un 51% a
chilenas. En cuanto a edades, la poblacion entre los 15 y los 64 afios supone un 68% de la
poblacién, siendo los menores de 14 un 24% y los mayores de 65 un 8%. En Chile conviven
distintos grupos étnicos: el 77% de la poblacién es mestiza, el 20% son descendientes de
espafoles y el 3% restante pertenece a la etnia indigena mapuche. En lo que a la religion se
refiere, no existe ninguna religion oficial, aunque el 76,7% de la poblacién chilena se declara
catdlica, un 12,4% es evangélica y un 3% profesa otras religiones. El idioma oficial del pais
es el espafiol. La distribucién de la riqueza y el porcentaje de poblacién en situacién de

pobreza son dos aspectos relevantes del marco social chileno.



3.2 Situacion Politica

Como lo consagra la Constitucién Politica de 1980, Chile es un pais unitario, con un
territorio dividido en 15 regiones. La soberania radica esencialmente en la nacion, quien la
ejerce a través de la eleccion de sus representantes por medio del sufragio o tomando
decisiones particulares a travées del plebiscito (plebiscito se le dice en griego a la peticion de
algo a través de la plebe)

El sistema politico chileno es la democracia republicana. Pese a existir una divisién
clasica de los poderes, los politélogos concuerdan en que la Constitucién de 1980 define
otros poderes o funciones, como las del Tribunal Constitucional, el Banco Central, el Consejo

de Seguridad Nacional y otros érganos.

La forma de gobierno es la Republica presidencial, lo que basicamente se traduce en
gue el presidente de la Republica es a la vez Jefe de Estado y Jefe de Gobierno.
Consecuentemente, Segun su Constitucion vigente desde 1980 esta autoridad se han
concentrado amplias facultades, entre las que se cuentan: la iniciativa exclusiva en diversas
materias de ley, la imposicion de estados de excepcidn constitucional, la posibilidad de dictar
Decretos con Fuerza de Ley (previa ley delegatoria de facultades por parte del Congreso), la
convocacion a plebiscitos y, naturalmente, el nombramiento de los ministros de Estado, y un
cuerpo importante de funcionarios que colaboran con él en la administracién del Estado,
entre otras.

3.3 Situacion Econdmica
En las dltimas décadas, Chile ha sido una de las economias de mas rapido

crecimiento en Latinoamérica. Esto le ha permitido una importante reduccion de la pobreza.
Por ejemplo, entre 2000 y 2015, la proporciéon de la poblacién considerada pobre (US$ 4 por
dia) se redujo del 26 a 7.9 por ciento.

Sin embargo, el crecimiento se ha desacelerado de un pico de 6.1 por ciento en 2011
a 1.6 por ciento de en 2016 debido a que la caida de los precios del cobre ha repercutido
negativamente sobre la inversién privada y las exportaciones. En este contexto, el
desempleo se ha mantenido relativamente estable debido fundamentalmente al aumento del
autoempleo ya que el empleo asalariado ha perdido impulso.

Como es de esperar, la politica fiscal ha sido contra-ciclica: el balance del gobierno

central pas6 de un superavit del 0.6 por ciento del PIB en 2012 a un déficit del 2,8 por ciento
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en 2016. El bajo crecimiento econdmico y los menores precios del cobre afectaron
negativamente los ingresos fiscales, neutralizando parcialmente los efectos de la reforma
tributaria mientras que por el lado del gasto el gobierno expandi6 el gasto como resultado de
la reforma educativa y la politica fiscal contra-ciclica. En el frente externo, a pesar de la
reduccion del precio del cobre, el déficit en cuenta corriente se ha reducido de un pico de 4.2
por ciento del PIB en 2013 a 1.4 por ciento en 2016 debido a la contraccion de la inversion
privada y la reduccion de los retornos de las inversiones extranjeras.

Segun el Banco Mundial en su articulo publicado el Abr 13, 2017 espera que el
crecimiento se recupere gradualmente a medida que las expectativas privadas mejoren de la
mano del aumento del precio del cobre. Asi mismo, se espera que el déficit fiscal se reduzca
gradualmente, dado que la politica fiscal estd muy bien anclada en la regla del balance
estructural, y ademas porque se espera que los ingresos fiscales sean favorecidos por la
recuperacion econdmica y la mejora del precio del cobre. El déficit en cuenta corriente
también caeria paulatinamente debido a que la mejora en los precios internacionales del
cobre aumentaria las exportaciones, compensando por el posible incremento en las
importaciones que pueda generar una posible recuperaciéon de la inversion privada. El
manejo macroeconomico y fiscal responsable proporciona una base soélida para lograr un
crecimiento mas inclusivo.

El Fondo Monetario Internacional (FMI) redujo a un 1,7% la proyeccién de crecimiento
para Chile en 2017, mientras proyectd un 2,3% para 2018.

La proyeccion del informe Panorama Econdmico Mundial, reduce la expectativa del
organismo de enero, cuando pronosticd un crecimiento de 2,1% para este afio 2017 y un
2,7% para 2018.

3.4 Situacion Sector Ingenieria en Chile

La industria de ingenieria cerr6 2016 con un retroceso de 11% en comparacién con el
afio anterior. De acuerdo a los datos de la Asociacion de Empresas Consultoras de
Ingenieria de Chile (AIC) 2016, la tendencia a la baja se verificd en todas las areas medidas,
liderada por la ingenieria de detalles -ligada a la inversiéon-, que retrocedi6 32,2% anual y
seguida de la actividad pre inversiones que disminuy6 10,3%, mientras que la gestién de la

construccion e inspectores marcé un leve retroceso de 1%. La situacion se repitié al realizar
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el analisis por sectores econdémicos, ya que en siete de las cinco areas el resultado fue
menor al del afio anterior.

En la mineria, el rubro con mayor participacion en las tareas de consultorias de
ingenieria, la actividad acus6 un descenso de 17,6%, mientras que el mayor lo marcaron los
trabajos catalogados en otras areas con una caida de 49%. En energia se registrd una
disminucion de 5,3%, similar a la de infraestructura en general (-5,2) y algo mas alto que en
la Infraestructura hidraulica-sanitaria (-3,3%). Los Unicos dos sectores que lograron escapar
de los tropezones en 2016 fueron industria (36%) y edificacion urbana (5,2%). Las
principales minas del pais existen en la zona de Antofagasta, destacdndose los
yacimientos estatales de Chuquicamata (la mina a tajo abierto mas grande del mundo) y
Radomiro Tomic, y las privadas La Exotica y La Escondida. También se extraen otros
minerales como plata, molibdeno, oro, litio, hierro, yodo, carbonato de calcio y cuarzo, debido

a la abundante riqueza mineral de sus suelos.

Histéricamente, la mayoria de los proyectos de ingenieria se han desarrollado en el
area de mineria y hoy se mantiene como la actividad principal. Hoy el porcentaje de servicios
gue se realizan en ese sector ha ido cayendo luego de marcar un 57% del total en 2012.
Actualmente, el 48% del trabajo de las empresas de ingenieria se destina a la mineria, el
menor porcentaje desde 2010.

En contraposicion, han ganado terreno los proyectos de infraestructura en general,
con 29% del total y en energia, con 12%. Del porcentaje restante, las dos éareas de
infraestructura se quedan con 4% cada una, mientras que la industria concentra 3% y otros
sectores 1%

3.5 Oportunidades
Segun la Asociacion de Empresas Consultoras de Ingenieria de Chile (AIC), hay

sectores que presentan fuertes déficit en materia de infraestructura como pueden ser:

-Sistemas de aguas lluvias para prevenir inundaciones en las ciudades. Este sistema has ido
ejecutado parcialmente, aunque ya estan identificados hace 3 afios los puntos donde se

debe invertir. En concreto se hacen necesarios en regiones.
- Linea seis del metro de Santiago.
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- Ampliaciones de Aeropuertos.

-Plan Integral de pavimentacién de calles del Gran Santiago (este, ademas ayudaria a
disminuir la contaminacioén por material particulado)

- Continuacion del sistema de concesiones especialmente en los campos viales, hospitalario,
portuario y de cérceles.

La Asociacion AIC cuenta con la presencia de empresas de ingenieria de consulta
gue suponen un 70% de la ingenieria que se realiza en el pais y estan presentes en todas
las &reas de la economia nacional. A continuacioén, se muestra cuales son las principales

empresas de ingenieria de consulta asociadas a AIC segun su volumen de facturacion.

s Ao Trabajadores . Otro Facturacion
Empresa Actividad Fundacién | Profesionales | 1°°M%S | harsonal | Anual (US$)
Servicios de Ingenieria
SKM Minmetal y Administracion de 1974 418 171 156 48.054.707
Construccion
Consultoria de |
Amec-Cade Gestién 1959 227 300 75 48.000.000
Ingendesa Consultorfa de 1990 459 185 48| 39.100.000
Ingenieria
Ejecucion de
Ara- Worley
Parsons Proyelclgs de 1961 272 137 64| 35.100.000
Ingenieria

Ing. de proyectos,

inspeccion técnica de
obras, gestion de

Poch proyectos, gestion de 1989 291 69 21 25.100.000

la construccion, medio

ambiente ]
. . Consultoria de
Arcadis Geotecnia Ingenieria 1983 170 40 . 39 20.635.593
. Consultoria de
R & Q Ingenieria Ingenieria 1977 260 215 . 145 16.500.000

Ingenieros consultores
Golder Associates | en ciencias de la tierra 1996 107 17 12 14.300.000
y medioambiente

Consultoria de

Ingelog | o 1991 150 107 41 12.000.000
ngenieria |
Servicios de

Dessau Ingentra Ingenieria, exportacion 1999 95 38 15 10.600.000

de serv. De ingenieria

Fuente: José Luis Delgado en su estudio “Ingenieria en Chile”
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3.6 Leyes que enmarcan a RS Ingenieria e Inversiones spa
e Leyes generales de prevencion como:

Decreto 40 Ley 16.744- Accidentes y enfermedades Profesionales

Articulo 1°.- Declarase obligatorio el Seguro Social contra Riesgos de Accidentes del Trabajo
y Enfermedades Profesionales, en la forma y condiciones establecidas en la presente ley.

Por esta Razon la empresa debe estar Inscrita en alguna Mutual de Seguros y afiliar

a todos sus empleados a la misma, pagando un porcentaje mensual por el mismo.
Decreto 54- Comité Paritario

En toda empresa, faena, sucursal o agencia en que trabajen mas de 25 personas se
organizaran Comités Paritarios de Higiene y Seguridad, compuestos por representantes
patronales y representantes de los trabajadores, cuyas decisiones, adoptadas en el ejercicio
de las atribuciones que les encomienda la Ley N° 16.744, seran obligatorias para la empresa
y los trabajadores. Si en una empresa existieren diversas faenas, sucursales o agencias y en
cada una de ellas se constituyeren Comités Paritarios de Higiene y Seguridad, podra
asimismo constituirse un Comité Paritario Permanente de toda la empresa y a quien
corresponderan las funciones sefialadas en el articulo 24 y al cual se le aplicaran todas las

demas disposiciones de este reglamento.

El comité paritario puede representar altos costos en personal, cambios dentro de la
cultura organizacional de la empresa y liderazgos fuera de la gerencia que podrian llevar el

rumbo de la empresa a un objetivo que no represente el objetivo de sus accionistas.

El Decreto Supremo N.° 67, emitido por el Ministerio del Trabajo y Prevision Social en
el afo 1999 y que rige desde el 2001, establece el Nuevo Reglamento para la Determinacion
de la Cotizacion Adicional Diferenciada del Seguro de Accidente del Trabajo y Enfermedades
Laborales. Esto implica que las mutualidades estdn obligadas a evaluar las Tasas de

Cotizacién de sus empresas afiliadas cada cierto periodo.

Esta evaluacién se realiza con una periodicidad de dos afios, donde la primera de

ellas se ejecutdé en el 2001. Desde ese momento en adelante, cada afio impar los
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organismos administradores de la Ley 16.744 o mutualidades han debido revisar las tasas de

cotizacion de sus afiliados, por lo que este afio 2017 corresponde una nueva evaluacion.

Toma en consideracion, dependiendo de las cotizaciones existentes, los dos o tres

ultimos afios:

Julio 2014 a Junio 2015
Julio 2015 a Junio 2016
Julio 2016 a Junio 2017

Considera los dias perdidos, las invalideces y muertes, producidas a raiz de un
accidente o enfermedad laboral, exceptuando los accidentes de trayecto y los sufridos por

los dirigentes sindicales en sus labores gremiales.

Este decreto afecta sustancialmente la utilidad de la empresa puesto que en la actualidad
por ser empresa de ingenieria y contar con menos de 2 afios de afiliada, RS Ingenieria
cancela el % porcentaje mas alto cobrado por la asociacién chilena de seguridad por cada
trabajador. Esto aumenta sustancialmente los presupuestos por lo que empresas con mas
tiempo de afiliacibn y creacibn cuentan con una ventaja superior al momento de
presupuestar su mano de obra.

Ley 2005-27

Responsabilidad solidaria y subsidiaria.

3.7 Analisis de Demanda
Mineria

La mineria es el sector productivo que mas requiere servicios especializados de las
empresas de ingenieria de consulta por esta raz6n el 50% de la actividad de las
compariias que agrupa la Asociacion de Empresas Consultoras de Ingenieria de Chile

(AIC) recae en este rubro.

El presidente de esta entidad gremial, Elias Arze, explica que en general, en los
ultimos afios ha habido una mayor especializacién en todas las areas, pero dado que Chile
€s un pais minero, es este sector el que demanda mayor desarrollo en lo referente a nuevas

técnicas y especialidades. En este rubro existe la posibilidad de prestar servicios continuos
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de mantenimientos de infraestructuras, trabajando de la mano con el cliente en largos plazos

(obras entre 3 meses y 1 afio que pueden ser recontratadas).

Construccion e Industria

A estos sectores se les hace mas complejo realizar evaluaciones de demanda en las
empresas por el requerimiento de los clientes sobre la confidencialidad de sus
operaciones. La demanda de trabajos en este sector va directamente relacionada a
temas que no logran llevar a cabo las constructoras, o problemas dentro de
establecimientos industriales donde en ambos casos deben ser atacados con urgencia y
premura, por lo que no cabe realizar una evaluacién del mercado ya que la demanda que
tengan estos sectores no afecta directamente a la demanda de trabajos por parte de la
empresa. La idea en estos sectores es generar alianzas estratégicas para asegurar la
continuidad de los trabajos y estar en constante aprendizaje en la frontera del

conocimiento de las nuevas técnicas de reparacion.

Construccion

La industria de la construccion esta viviendo una caida que no se explica solamente
por el ciclo econémico. Esa es la conclusién del gerente de Estudios de la Camara Chilena
de la Construccién (CChC) En relacion a la cifra sectorial obtenida en febrero 2017. El indice
Mensual de Actividad de la Construccién (IMACON) mostré una caida anual de 4,7% en el
referido mes. La actividad suma seis meses con variaciones negativas y Javier Hurtado
aseguro gque es probable que en esta oportunidad se esté ademas ante la presencia de un
cambio mas bien estructural en cuanto al nivel de dinamismo del sector, que tenderia a tasas
de crecimiento mas moderadas producto de la normalizacion del ciclo de inversiones

mineras y el menor precio del cobre.

Industria

La actualizacién -al primer semestre- de los planes de inversion de las empresas con
proyectos de inversion ingresados al Sistema de Evaluaciéon de Impacto Ambiental (SEIA),
reportd que el niumero de personas requeridas para construir y operar dichos proyectos
asciende a 402.049 trabajadores, lo que representa un crecimiento de 10% respecto de junio
de 2016. Este resultado revierte parte del negativo desempefio observado en los ultimos
cuatro afios. La valoracion de los planes de inversién a junio de 2017, suman US$178.394

millones, lo que representa un alza de 7,4% respecto al mismo periodo del afio anterior.
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Tabla de influencia conclusion

Causa - Efecto
Dada su Ubicacidn cuenta con
un mercado amplio de Cobre.
Siendo asi una enorme
potencia para trabajos de
mantenimiento de
infraestructuras y plantas
mineras para su buen
Funcionamiento, Por otro
lado se encuentra en medio
de una falla geografica que
constantemente deja
infinidad de leciones en las
infraestructuras del pais.

A pesar de los bajos
estandares que se tuvo
en cuanto al crecimiento
economico de Chile los
ultimos afios, Se estima
que luego de las
elecciones precidenciales
del proximo afio mejoren
notoriamente los indices
de crecimiento, enla
actualidad las inversiones
se encuentran
paralizadas por la
insertidumbre politica
afectado directamente
las ventas de la empresa.

El entorno en que se
encuentra laempresa es
deficiente, los indices de
crecimiento del pais han
bajado, Sin embargo se
estima crecimiento para el
proximo afio,

Decreto 40 Ley 16.744 La empresa debe estar
Inscrita en alguna Mutual de Seguros y afiliara
todos sus empleados a la misma, pagando un
porcentaje mensual por el mismo.

Decreto 54- Comité Paritario: El comité paritario
puede representar altos costos en personal,
cambios dentro de la cultura organizacional de la
empresay liderazgos fuera de la gerencia que
podrian llevar el rumbo de la empresaa un
objetivo que no represente el objetivo de sus
accionistas.

El Decreto Supremo N.2 67: afecta
sustancialmente la utilidad de laempresa
puesto que en la actualidad por ser empresa de
ingenieria y contar con menos de 2 afios de
afiliada, RS Ingenieria cancela el % porcentaje
méds alto cobrado por la asociacion chilena de
seguridad por cada trabajador. Esto aumenta
sustancialmente los presupuestos por lo que
empresas con mas tiempo de afiliacion y
creacion cuentan con una ventaja superior al
momento de presupuestar su mano de obra.

Mineria: En este sector mas del 50% de
los requerimientos son de ingenieria
porlo que laempresa tiene un aplio
campo de accion donde puede ofrecer
Sus servicios y mostrar sus nuevas
tecnicas de aplicacion y trabajo.
Construccion e Industria: la mayoria de
los clientes piden confidencialidad. La
demanda de trabajos en este sector va
directamente relacionada a temas que
no logran llevar a cabo las
constructoras, o problemas dentro de
establecimientos industriales donde en
ambos casos deben ser atacados con
urgencia. No son demandas continuas,
ni se puede establecer una media o
hipotesis de trabajos al afio.

Fuente: Propia

3.8 Analisis del Atractivo de La Industria

Analisis Modelo Porter

Para este andlisis se utiliza el modelo de Porter, el cual se define “un modelo

estratégico para analizar el nivel de competencia dentro de una industria, y poder desarrollar

una estrategia de negocio” Las cinco fuerzas de Porter plantean el hecho de que la

competencia en un sector industrial va mas alla de analizar los competidores. Ya que las

decisiones de Los clientes, proveedores, sustitutos y competidores potenciales afectan con

mayor o menor impacto dependiendo del grado de relacién con la empresa.

La industria en la que en la actualidad compite Rs Ingenieria es la asesoria y

servicios de ingenieria En lo que concierne al revestimiento, impermeabilizaciéon o refuerzo

de las estructuras.
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Estrategia competitiva

En este caso la estrategia implementada por la empresa Rs Ingenieria es la
diferenciaciéon dentro del rubro, considerando asi que deben demostrar esa cualidad que solo
Rs Ingenieria posee.

Diferenciacion

La diferenciacion exige la creacion de algo que sea percibido como Unico en toda la
industria. En este caso RS Ingenieria se diferencia ya que se incorporan dentro de la cadena

de valor del cliente, entendiendo y agregando valor a sus procesos de manera eficaz.

Poder de Negociacion con Proveedores

Hay varias caracteristicas que indican el grado de poder de un proveedor y una de
esas es que puedan ser capaces de aumentar sus precios sin que esto tenga un efecto
perjudicial sobre el volumen de sus ventas. Otra es la capacidad de crear acuerdos

informales o incluso formales que controlan los precios y la oferta.

En este caso la empresa RS Ingenieria cuenta con negociaciones firmes con tres (3)
proveedores nacionales SIKA, BAFS y MC BAUTEC. Estos tres proveedores entre si son
competidores, a quienes les interesa vender mas productos, sin embargo estos proveedores
necesitan que su producto sea bien instalado para que el cliente quede satisfecho y no haya
errores en la aplicacion. Por lo que RS Ingenieria les ofrece comprar su producto siempre y

cuando ellos los recomienden a otros como aplicadores de sus productos.

RS Ingenieria por ende goza de una ventaja en esta negociacion ya que cuenta con
el stock de productos del proveedor de facil acceso, grandes cantidades, lo que reduce la
inversion de capital de trabajo y almacenamiento ademas de prevenir las perdidas en

compras de productos que puedan quedarse estancados. “Se Compra Lo Que Se Usa”.

Poder de Negociacion con Clientes

Al realizar el analisis del poder de negociacion del cliente de Porter, plantea que si el
poder de negociacién del cliente es bajo, la industria es mas atractiva y aumenta el potencial
de ganancias para el proveedor, y si el poder de negociacion del cliente es alto la industria

es menos atractiva y disminuye el potencial de ganancias para el proveedor. El poder de
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compra es uno de los factores a tener en cuenta al analizar el entorno estructural de una

industria utilizando el marco tedérico de las cinco (5) fuerzas de Porter.

En el caso de RS Ingenieria es posible observar que pertenece a una industria donde
el servicio que se presta es poco replicable, los proveedores de este servicio a pesar de que
sSONn numerosos existir varios, no cuentan con la misma experticia y factibilidad al momento
de realizar los trabajos o prestar el servicio requerido, de igual manera resulta complejo para
los clientes tener una evaluacion previa de los servicios que podrian prestar los potenciales
proveedores esto es de dificil medicion para los clientes ademas de no contar con las
herramientas ni técnicas necesarias para resolver los problemas especializados que
requieren hacerlo solos o para saber los costos asociados o involucrados en exactos de una
licitacion. Por las razones expuestas, podria considerarse que la empresa se encuentra en
una industria donde el poder de negociacién del cliente es bajo por lo cual la industria se

muestra realmente atractiva para invertir.

Amenazas de nuevos Entrantes

Las barreras de entrada son altas, por lo que la amenaza de nuevos entrantes se

considera medio-bajas.

Para este andlisis es importante considerar las inversiones en activos fijos que se
requieren para iniciar operaciones tales como: la localidad de la empresa, vehiculos para
transporte de materiales y personal de terreno, ademas la inversion inicial que debe
realizarse para la ejecucién de una obra. Las empresas que deseen entrar al rubro necesitan
una fuerte base econdémica para mantenerse y sobrevivir los primeros afos. Por otro lado la
fidelizacion de los clientes hoy en dia es muy alta, los clientes del rubro de la ingenieria
buscan tener confianza en sus proveedores pues los trabajos a realizar son de vital

importancia para su cadena de valor y produccion.

Amenazas sustitutos

La amenaza de sustitutos Es generalmente mayor cuando el valor de un producto o
servicio no es relevante es decir si el precio y las caracteristicas de este no son Unicos. Esto
puede afectar a una empresa en aquellos casos como por ejemplo cuando el precio de un
producto o servicio similar en el mercado es cada vez menor. A medida que aparecen mas

sustitutos, la demanda se hace mas eléstica y el precio de los productos se hace mas
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vulnerable. Si el precio de los sustitutos baja, los fabricantes pueden asegurarse subiendo
los precios o la propia las empresas se ven forzadas a bajar sus propios precios para poder
competir en el mercado. Los sustitutos también pueden venir de fuera de la industria del
producto original y ocasionar los mismos efectos y pueden servir para la misma funcién o

para un propdésito similar.

Los sustitutos en el rubro siempre seran una amenaza, existe siempre la posibilidad
de que otro ingeniero u otra empresa de ingenieria de una solucion mejor a la de RS
Ingenieria, en todo caso el cliente elegird de acuerdo con la experiencia y experticia del
personal y de las técnicas utilizadas. En este sentido, se concluye que la amenaza de
sustitutos es alta, considerando que el mercado cuenta con competidores competentes que

pueden generar soluciones apropiadas y a costos accesibles.
Rivalidad y Competidores
Mineria

Mineria RS Ingenieria e Inversiones

Mantenimiento Industrial

Construcciones Obras Civiles

Alianzas Marketin
- Operaciones Unitarias de | Estrategicas, ) 9 2 Afios de
Rs Ingenieria . R Relaciona. . .
Procesos Mineros Tecnicas de . Experiencia
L Pagina Web.
aplicacion.

Ingenieria (Disefio-Calculo)

Refuerzos Estructurales
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Movimiento de Tierra .
Afios de
Ingenieria Trayectoria . )
adecuada y bajo | Marketing
Eleccon Fabricacion y  Montaje un perfil que ha Rele_lcional 19 afos
industrial aportfado Pagina WEB
soluciones a sus
Obras Civiles General clientes
Movimiento de Tierra Afios de
Trayectoria
Piping adecuada y bajo | Marketing
Emin un perfil que ha | Relacional 33 arfios
Obras Civiles General aportado Pagina WEB
soluciones a sus
Geosinteticos clientes
. . Marketing
Asesorias, elat.)oram.o'n de Relacional
proyectos 'y ejecu.c.lon.de Pagina WEB
obras de Impermeabilizacion
ISO  9001-2008 .
Primera Entrevista -
Instalacion de PISOS | asociacion ASIMP  Chile .
Tapsa industriales  de poliuretano | gremial de - 15 afios
cemeticio antibacterianos impermeabilizaci Presentauon_
6n de Chile en feria
internacional
) de la
Cubiertas verdes insdustria
alimentaria
Inyecciones de lechada de
cemento y resinas
Afos de
Reparaciones estructurales | Trayectoria
de hormigén por medio de | adecuada y bajo | Marketing
Geoinyecta inyecciones de resina e |un perfil que ha | Relacional 21 afos
impermeabilizaciones aportado Pagina WEB
soluciones a sus
Fortificacion clientes
Sondajes geotecnicos
Impermeabilizacién
Proteccion de superficies
Marketing
Emsif Revestimiento industrial Tecnologia Relacional 2 afios
Pagina WEB
Obras Civiles Menores
Refuerzo estructural

Fuente: Propia




Construccioén

Construcciones RS Ingenieria'y Servicios

Rs Ingenieria

Mantenimiento Industrial

Alianzas
Estrategicas,
Tecnicas de
aplicacion.

Marketing
Relaciona.
Pagina Web.

2 Afios
Experiencia

de

CONSTRUCCION

Competencia

Servicios

Factores de Exito

Estrategias
Marketing

Aiios de Experiencia

Ha establecido una
Restauracion de Estructuras relacion de trabajo
Reparacion de Estructuras con partners
Mantencién de Estructuras estrateglcos d_e .
gran importancia | Marketing
Ingelab en el rubro de la | Relacional Pagina | 50 ANOS
ingenieria y los | WEB
quimicos para la
construccion,
regulados bajo la
Cambio de uso de Estructuras norma 1SO 9001
Refuerzo Estructural )
Reparacion Estructural Llevan mucha Pagina . Web.
Rehabilitacién Patri ial informacién al Presenua en
Elementa aloaliiioltiiuL mercado 'y han dlferent(.es 13 ANOS
Fibra de Carbono realizado  buenos | CO enciones.
trabajos. You'tube. Redes
1+D Sociales
Arriendo de equipos
Raco Obras Civiles Pagina Web. 36 Afios
. Facebook.
Edificaciones
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CONSTRUCCION

. . . Estrategias de Afos [[3]
Competencia Servicios . . S
Factores de Exito Marketing Experiencia
Asesorias, elaboraciéon de proyectos y ejecucién de Marketing Relacional
obras de Impermeabilizacion Pagina WEB
ISO 9001-2008
Primera asociacién | Entrevista ASIMP
Tapsa Instalacién de pisos industriales de poliuretano | gremial de | Chile 15 afios
cemeticio antibacterianos impermeabilizacion de
Chile Presentacién en feria
internacional de Ia
Cubiertas verdes insdustria alimentaria
Inyecciones de lechada de cemento y resinas
Reparaciones estructurales de hormigén por medio de Keti lacional
Geoinyecta inyecciones de resina e impermeabilizaciones Afos de Trayectoria Mar. eting Relaciona 21 afios
adecuada y bajo un Pagina WEB
Fortificacidon perfil que ha aportado
soluciones a sus
Sondajes geotecnicos clientes
Impermeabilizacion
Proteccién de superficies
Emsif T logi Marketing Relacional 2 af
mst Revestimiento industrial ecnologla Pagina WEB anos
Obras Civiles Menores
Refuerzo estructural
Fuente: Propia
Industrial
INDUSTRIA RS Ingenieria e inversiones
Mantenimiento Industrial
Construcciones Obras
Civiles
Alianzas Estrategicas, Gerente | Marketing
Rs Ingenieria | Operaciones Unitarias de | de Operaciones con 28 afios de | Relaciona. Pagina | 2 Afios de Experiencia
Procesos Mineros experiencia, Web.

Ingenieria (Disefio-Calculo)

Refuerzos Estructurales

Fuente: Propia
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INDUSTRIA

Contenedores de Barras Polit?cas de trabajc.)' basada§ en Marketing
un sistema de gestion de calidad ] )
de d I Relacional Pagina
Juntas de Dilatacion y en un marco de desarrollo |, -p Charlas.
sustentable. Certificaciones .
P - Nacionales y Extranjeras Presencia en
Contek Soportes anti vibratorios . Seminarios del | 11 Afios
otorgadas por  Organismos .
o . Rubro. Feria The
Fiscalizadores  Independientes,
. World Of Concrete
en el caso de Chile, con IDIEM y WOC de
DICTUC. Uso de Tecnologia Tecnc;lo ia
Placas de Apoyo Krystol. gla.
Marketing
Asesorias, elaboracion de Relacional Pagina
proyectos y ejecuciéon de WEB
obras de Impermeabilizacion
1ISO 9001-2008 | Entrevista ASIMP
Tapsa Primera asociaciéon gremial de | Chile 15 afios
— - impermeabilizacion de Chile
Instalacién de pisos p L,
industriales de poliuretano frt_esenFaCIon . enI
cemeticio antibacterianos era |nter.naC|onf31
de la industria
Cubiertas verdes alimentaria
Inyecciones de lechada de
cemento y resinas
Reparaciones estructurales
de hormigén por medio de Marketing
Geoinyecta inyecciones de resina e Relacional Pagina | 21 afios
impermeabilizaciones WEB
Fortificacion Afios de Trayectoria adecuada y
bajo un perfil que ha aportado
Sondajes geotécnicos soluciones a sus clientes
Impermeabilizacion
Proteccion de superficies
Marketing
Emsif Revestimiento industrial Tecnologia Relacional Pagina | 2 afios
WEB
Obras Civiles Menores
Refuerzo estructural

Fuente: Propia

Segun los cuadros antes

expuestos se puede apreciar como la rivalidad

de

los

competidores es Alta. Lo cual es consistente con la maduracion que tiene este tipo de
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servicios en la industria, ya que, aunque es un rubro con historia debe existir una constante
evolucién e innovacion en las técnicas y productos a utilizar.

Barreras de Entrada y Salida

Para analizar las barreras a la entrada es necesario identificar las mas relevantes:

Diferenciacion del producto -> Nivel Medio
Poder de Negociacion con Proveedores ->Nivel Alto

Inversiones de Capital -> Nivel Alto

En el caso de las barreras de salida es importante identificar al igual que en el
andlisis de las barreras a la entrada, las mas relevantes, es decir, se mencionan solo

aquellas que para efectos de este estudio se consideran relevantes:
Relacionamiento ->Nivel Alto

Experiencia en el Rubro-> Nivel Alto

Costos Fijos-> Nivel Alto

Con base en lo anterior se hace apropiado interpretar que la industria de la ingenieria
cuenta con unas barreras de entrada y salida complejas de niveles Altos. No es una
industria de facil acceso o facil poder de inversidén. Sin embargo eso no la deja de hacer
una industria atractiva ya que si se cuenta con la capacidad financiera existe un mercado
gue tiene relativamente pocos competidores para la de demanda que posee. Ademas, a
pesar de que existen algunos competidores con buena reputacion y percepcion por parte
de los clientes.
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4-Analisis de Situacion Actual

4.1 Analisis Interno
La Metodologia utilizada es el andlisis por cadena de Valor la cual se define segun

Garralda como “es una herramienta estratégica usada para analizar las actividades de una

empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja competitiva.”

4.2 Actividades de Soporte
Infraestructura de la empresa

e Administracion — Recursos Humanos
e Contabilidad Externo

e Gestion de Operaciones

e Gestion de ventas

e Marketing

e Proyectos

El Consorcio estd conformado por ingenieros civiles e ingenieros mecanicos, con
experiencia de mas de 10 afios, en la solucion integral de proyectos de Reparacion
Estructural, Refuerzo Estructural y Revestimientos de Proteccion para estructuras de

hormigon y metal.
La empresa cuenta con cuatro (4) Gerentes:

Gerente de Proyecto — Especializado en Ingenieria y proveniente de trabajos dirigidos al

area industrial y de construccion
Gerente de Operaciones- Especializado en el Rubro de la Mineria.

Gerente de Ventas- Especializado en Ventas, este ha trabajado en grandes empresas como

SIKA, INL, entre otras teniendo cargos gerenciales.
Gerente Comercial- Especializado en Ingenieria de Construccion.

Ademas, cuenta con un encargado del area de marketing y un jefe de administracion
y recursos humanos para realizar todas las gestiones de compras, facturacién, impuestos,

documentos de contratacién, seguros, examenes médicos entre otros.
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La estructura de la empresa agrega y genera valor interno pues busca crear
lineamientos, jerarquias de poder y a su vez desea consolidar una cultura organizacional
conjunta donde el personal se sienta con capacidades de crecer, de aprender y de dar lo
mejor de si para “Su” empresa, generando asi poder de pertenencia y reflejando este hecho

al momento de la interaccién de cualquiera de sus trabajadores con el cliente.
Gestion de recurso Humano

Dentro de los reglamentos de la organizacibn cuentan con un manual de
procedimientos para incorporacion de personal donde se miden capacidades personales y
profesionales, perfiles de cargo, tratamientos inductivos a la empresa ademas de la toma de
conocimiento de las normativas legales vigentes y las normas internas de RS Ingenieria e
Inversiones. Buscando principalmente disminuir los comportamientos subjetivos y
discrecionales en el personal, aumentar el conocimiento de las posibilidades de crecimiento
dentro de la organizacién y a su vez captar personal capacitado que se sienta a gusto al
trabajar dentro de la cultura organizacional que tiene la empresa la cual promueve un

ambiente abierto a crecer y aprender en conjunto.

La cultura organizacional de RS Ingenieria e Inversiones enmarca un trato familiar,
dirigido por el respeto a las jerarquias profesionales, dispuestos al trabajo en equipo y donde
cada trabajador pueda responder efectivamente a los obstaculos que se enfrente. Esto es
parte fundamental de la cadena de valor de la empresa, la base de la confianza de los
clientes se encuentra en el grado de especializacion y reconocimiento que poseen los
integrantes de la empresa y la constancia que han mostrado y que les permite confiar en

Sus respuestas y resoluciones a sus problemas.
Desarrollo de Tecnologia

Siempre a la vanguardia en innovacién de respuestas a los clientes este proceso esta
dirigido por el gerente de proyectos y secundado por los talentos contratados para cada
ramo o segmento del mercado. Cuenta con tecnologia Unica y avanzada en
impermeabilizacién procedente de Brasil producto de la alianza con la empresa Pires y G-

Maia.

Importante valor agregado a la cadena de valor, la asociacion con las empresas

brasileras que ya poseen antigliedad y buena reputacion en sus obras, da credibilidad a Rs
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Ingenieria y sustenta la tecnologia ya utilizada en el pais vecino mostrando los buenos
resultados obtenidos.

4.3 Actividades Primarias
Logistica Interna

» Marketing y Venta
Marketing Digital

Rs Ingenieria cuenta con Pagina Web y publicaciones mensuales el Linkedin donde
se muestren los avances de obras y noticias de alcances de la empresa. En este aspecto la
empresa se encuentra deficiente en sus publicaciones. La pagina web no es muy utilizada y

solo sirve de referencia para existir en la red.
Fuerza de Venta

Su marketing va mas asociado al uso del relacionamiento, por lo que la empresa
contraté un vendedor directo para el area de Antofagasta. Los esfuerzos de la empresa se

encuentran directamente orientados a aumentar sus ventas en el area minera para el 2018.

El proceso de Marketing y venta va regido por la Fuerza de Ventas, las buenas
relaciones interpersonales, el vendedor especializado en productos de impermeabilizacion y
los estudios de ingenieria civil lo cual trae un valor a la cadena de Rs Ingenieria
proporcionando a los clientes toda la informacién relevante de nuestros servicios, técnicas y

productos utilizados.
Promociones y Descuentos

Para lograr la fidelizacién del cliente la empresa ofrece descuentos negociados con
los clientes donde si logran solo la adjudicacion de una parte de la obra les ofrecen
descontar de la licitacion final la obra realizada ademas de un descuento total entre 5% y
10%.

Esta estrategia agrega valor a la cadena pues los clientes se sienten considerados,

entienden que buscan trabajar de la mano con ellos sin afectar sus ganancia.

» Operaciones
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Licitacion de Proyectos

Principalmente el Gerente de Proyectos realiza todos los célculos y planos referentes
a obras de Mineria aportando soluciones técnicas pensadas en la reduccién de costos
ademas de la emision o revision de Metodologias de trabajo. Estos planos y soluciones son
posteriormente revisados y discutidos en reuniones donde participan: el Gerente comercial,
Gerente de Ventas, Gerente de Operaciones, Gerente de Impermeabilizacion y una
consultora externa experta en ingenierias de vialidad. Estos proyectos o licitaciones son

enviadas al cliente para sus revisiones y ajustes, dentro de este proceso se realiza:

Servicio de Proyecto de Ingenieria: Generando una solucion intelectual al
problema.

Costeo del Servicio por item: Se evallan las cantidades necesarias para
abordar el proyecto, los costos de los materiales, costos de la mano de obra,
utilidades de la empresa e implicaciones legales.

Proyeccion de tiempos de Ejecucion.

Proyeccion de gastos de Maquinarias propias.

Costeo de item de maquinarias a arrendar.

En las actividades donde buscan crear mas valor son en la generaciéon de una

solucion intelectual de ingenieria al problema y en la proyeccién de los tiempos de ejecucion.

Adjudicacion de Proyectos

Al momento de Lograr la adjudicacion de un proyecto se procede a enviar Orden de
compra al area administrativa para la facturacion del anticipo acordado. En tanto es
facturado y debidamente cobrado se informa al Gerente de operaciones que la empresa se

encuentra lista para comenzar los trabajos.

El Gerente de Operaciones delimita las obligaciones del administrador de obra o
Supervisor (Esto dependiendo del tamafio de la obra delimitado por la cantidad de

trabajadores que esta contenga). Dentro de estos lineamientos se informa:

Presupuesto de Mano de obra aprobado
Presupuesto de Elementos de Proteccion Personal.

Presupuesto de Materiales
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e Tiempo de Ejecucion
e KPI necesarios para conseguir la bonificacion final por obra terminada.

e Trabajadores a su Cargo

Este proceso no tiende a afectar directamente la cadena de valor proporcionada la
cliente, sino mas bien la cadena de valor interna donde se motiva a al personal designado a
realizar los trabajos dentro de los parametros y fechas establecidas para quedar bien frente
al cliente final.

Compras

Rs Ingenieria cuenta con un proceso de compras descentralizado, las adquisiciones
son realizadas directamente por los administradores de obra. En caso de ser compras a
crédito pasan por un proceso de orden de compra donde los acuerdos de productos son
directamente realizados por los administradores de obra sin embargo todo el marco
administrativo de pago y legalizacion de documentos para los créditos es llevado por el

area administrativa de la empresa.

Las Compras con proveedores estratégicos son realizadas directamente segun
acuerdos de la alta gerencia con los vendedores o gerentes de la empresa proveedora.
Estos acuerdos en algunos casos vienen enmarcados en acuerdos legales donde se
deja constancia del trato especial que tendra Rs Ingenieria y los deberes de esta para

gue continte en vigencia el acuerdo.

Por ende las compras o adquisiciones de la empresa cuentan con tres (3) procesos
distintos:

e Adquisiciones al Contado: El Administrador de Obra o Supervisor designado hace
uso del monto presupuestado por el Gerente de operaciones para la compra de
materiales para la obra. Dentro de este monto entran materiales a crédito y al
contado. El administrador toma la decisién de cual proveedor abastecera la obray
se dirige directamente a tienda a realizar la compra.

e Adquisiciones a Crédito: Segun previa solicitud del Gerente de Operaciones, el
area administrativa realiza busqueda de proveedores de algun material en especifico
y solicita abrir limite de crédito a 30 dias como minino. Segun lineamientos del

proveedor se hace envio de ficha de cliente e informacion financiera que respalde el
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crédito aprobado y posteriormente se toma este proveedor como Unico para la
adquisicién de dicho material en especifico.

Adquisicion de Materiales Estratégicos: La Alta Gerencia (Proyectos-Comercia-
Ventas) Realizan el acercamiento con el proveedor acordando reuniones de
negociaciéon donde exponen las ganancias que el proveedor puede tener al RS
ingenieria ser el aplicador de su producto. Acordando precios especiales, plazos
cortos de entrega, stock abierto, créditos entre 30 y 60 dias, ademas de contactos
directos con clientes de sus proveedores de materiales. De esta manera buscar

enlazar ambas compaiiias a trabajar de la mano y atraer utilidades para ambas.

Las ventajas de la descentralizacién de las Compras:
- Las decisiones son tomadas por administradores que poseen una vision global de la
empresa.
- Quienes toman decisiones estan mejor entrenados que quienes estan en fuera del entorno
de faena u Obra.
- Elimina la duplicacién de esfuerzos.
- Ciertas funciones logran una mayor especializacion y aumento de habilidades.
Las lineas de comunicacibn mas distanciadas ocasionan demoras y un mayor costo

operacional.

Desventajas de la descentralizaciéon de las compras:
- Al haber mayor n° de personas involucradas, crece la posibilidad de que haya distorsiones

y errores personales en el proceso

Logistica Externa

Entrada a Faena u Obra

El administrador de obra en conjunto con el prevencionista asignado debe entregar:

Contrato de Trabajadores
Copia de Rut de trabajadores
Antecedentes Penales de Trabajadores

Examenes Médicos (Solicitados por area administrativa a proveedor)
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e Charla de induccion a obra: Consta de explicar el proyecto, las metas acordadas, las
posibles bonificaciones, ademas de hacer constar el reglamento interno, normas de
higiene y prevencion. Estas charlas son debidamente registradas con formatos
firmados donde el trabajador deja constancia de haber recibido toda la informacion.

El Area Administrativa hace envio de toda la informacion financiera, Laboral y
Certificados solicitados por el mandante para el inicio de la obra.

Estos certificados y tramites producen una fuerte ventaja competitiva pues las empresas
mandantes o clientes sienten confianza frente a una empresa transparente y que lleva toda
la informacién a sus trabajadores. Es importante resaltar que si una empresa de ingenieria
gue realiza trabajos para mandantes o clientes 3eros y esta empresa incumple alguna ley de

trabajo, la empresa mandate actia como responsable solidario y subsidiario.
» Servicio

Se procede a implementar el servicio en obra o faena en el siguiente cuadro se especifica
cada proceso de servicio:

Especialidad

Morteros
Grouts
Reparacion Estructuras de hormigon Inyeccion Epoxicos
Inyeccion Poliuretanos

Estructural Inhibidor Corrosién

Anclaje Estructuras de hormigon Epoxicos
Refuerzo Estructuras de hormigon
Estructuras metalicas Fibra de Carbono
Albaiiileria

Revestimiento Epoxicos

Poliuretanos
Estructuras de hormigon

Estructuras metalicas Polsas
Proteccion Poliuretanos-Cemento
Novolac
Inyeccion Estructuras de hormigon Micro-cementos
Poliuretanos

Fuente: www.rsservicios.cl
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Parte fundamental de la cadena de valor de Rs Ingenieria se encuentra en estos
servicios, la ejecucion de estos trabajos realizados por expertos en el area y los resultados
obtenidos en obras ya realizadas sustentan esta realidad.

EJEMPLOS

. e

Mantenimiento general

Inyeccioén de fisuras

=

Refuerzo con fibra de carbono

Revestimientos de proteccion para
hormigon

Post-Venta

Al culminar la obra se realiza reunién con el mandante, mostrando resultados y estados
de pago. Ademas de posibles mejores en otros aspectos de sus instalaciones donde Rs
Ingenieria puede contribuir aln mas en su cadena de valor. Ademas se realizan informes
generales entregando todo lo referente a:

términos legales de trabajadores.

Certificados de Siniestralidad y seguros.

Certificados de horas trabajadas y procesos semanales debidamente firmados vy
resefiados por Administradores, supervisores de obra y Prevecionista.

Entrega de Garantia por un lapso minimo de un afio dependiendo de la obra.
Propuestas de mejoras en otras estructuras que logran observarse en los dias de
trabajo.

Este eslabon de la cadena de valor de la empresa produce un efecto de fidelizacién del
cliente, creacién de confianza y se promueve el trabajo continuo dentro de la infraestructura
del cliente.
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5-Analisis FODA

Luego del analisis del Macro entorno que considera las tendencias actuales del

mercado y estadisticas de apoyo, ademas del andlisis del atractivo de la industria que

incluye las competencias directas e indirectas formalizadas bajo la estrategia de Porter se

logra realizar un andlisis final de Oportunidades y Amenazas.

A su vez del analisis Interno realizado segun la estrategia de analisis de la cadena de Valor

en la cual se identifica cada etapa de la empresa y como cada una de estas generan valor

agregado al servicio prestado, de esta manera es posible obtener las Fortalezas y

Debilidades de la empresa.

Fortaleza

* Reputacién Buena.

* Alianzas con empresas
experimentadas en rubros de otros
paises. BRASIL

* Alianzas con proveedores estratégicos
como Sika, MC Bautek.

*  Personal con experiencia en trabajos
asociados y que vienen de empresas
grandes.

* Adaptabilidad de las soluciones de
acuerdo a la cadena de valor del
cliente.

Oportunidades

* Mercado Creciente.
* Obras dificiles que ninguna gran
empresa desea abordar.

Debilidades

Reputacion Nueva.

Poco conocimiento de
Marketing.

Crecimiento acelerado de la
empresa sin lineamientos
claros de procesos.

Falta de plan Comunicacional

Amenazas

Alianzas de empresas de ingenieria.
Despidos de personal clave en las
empresas proveedoras con las cuales
la empresa tiene alianzas.
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6-La Estrategia

6.1 Declaracion Propuesta de Valor
» Propuesta de valor Funcional

Esta empresa tiene una propuesta de valor asociada a la implementacién de su

servicio, acentuando su caracter de innovacion y experiencia intachable en la ejecucion de

obras. De esta manera se ofrece los siguientes servicios en el segmento minero:
Ejecucion de proyectos en:

Ingenieria Estructural.
Revestimientos de Proteccion.

Impermeabilizacion de infraestructuras.

Servicios

Calculo, EETT, fabricacion, montaje y reparacion de estructuras.
Reparacion y refuerzo estructural, en base a fibra de carbono.
Impermeabilizacién de hormigones.

Servicios de mantenimiento general.

Revestimientos para proteccidn mecanica, quimica y térmica.

Inyeccidén de resinas para impermeabilizacion y reparaciones.

Ejes de Valor

Rs Ingenieria e Inversiones es una empresa que ofrece un servicio que brinda
respuestas absolutas a problemas estructurales que retardar o paralizar los procesos de
produccion en las empresas, la empresa RS Ingenieria tiene un alto compromiso con la
innovacién en materia de técnicas, soluciones, materiales y tecnologia utilizada, siempre
actualizada con los mejores estdndares de trabajo, entregando a sus clientes toda la
informacién necesaria para entender cada proceso y para confiar con un servicio de calidad
en tiempos acotados. A su vez realiza estudios de mantenimiento de estructuras para la
prevencion de paralizaciones de plantas, todo lo anterior enmarcado en certificados de

Calidad I1ISO 9001 y estandartes internos de presentacion de documentacion legal.
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Rs Ingenieria dispone para el area de Mineria de un personal completamente
calificado con amplio conocimiento de productos y técnicas utilizadas la empresa busca que
su vendedor cree lazos relacionales estables que propician acercamiento con los clientes

ademas de un clima de confianza dada la informacion pertinente que reciben.

En este sentido para cumplir con estos propdésitos la empresa ha definido tres Ejes
de Valor relevantes: La innovacion y tecnologia, Eficiencia y el Relacionamiento.

Propuesta de Valor Ampliada

Lo que se busca con una propuesta de valor ampliada es lograr diferenciarse con
algunos elementos que RS Ingenieria pueda entregar, otorgando asi a sus clientes servicios

de valor concretos, agregados al servicio base y con ello conseguir la diferenciacion.

» Garantia de un afio o mas: Dependiendo de la complejidad, los
materiales seleccionados, la antigiedad de la infraestructura y otros
aspectos a considerar, Rs Ingenieria ofrece al menos un afio de garantia
donde puede realizarse mantenimiento de la infraestructura,

» Stock de Materiales: Se ofrece gran variedad de productos de primera,
contando con stock para abastecer la necesidad del cliente al instante.

» Charlas Post Venta: Reuniones de cierres de obra donde se entrega los
certificados y especificaciones de cada paso realizado dentro del tiempo

en que se ejecuto el servicio.

6.2 Declaracion de la Estrategia de Negocio
Estrategia Genérica

El Modelo de Servicio de la empresa Rs Ingenieria e Inversiones propone
implementar una estrategia de diferenciacion por rubro. La cual esta definida como
sigue: “La empresa se concentra en alcanzar mejores resultados con base en
algunas ventajas importantes que valora la mayor parte del mercado” segun Michael

Porter.

Como fue resefiado en paginas anteriores, la competencia en la industria es
baja-media dada los altos niveles de barreras de entrada, por lo que la diferenciacién

busca posicionar a la empresa ofreciendo un servicio que se integre a la cadena de
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valor de cada cliente lo que permitiria a la empresa RS Ingenieria prestar un servicio
distinto a la competencia, esto lo llevaria a cabo ofreciendo tecnologia unica en Chile
la cual es posible por las alianzas estratégicas con empresas brasileras expertas en
el rubro

Vision Y Mision
Vision
Ser la empresa mas eficiente en construccion y mantenimiento Industrial, reparacion,
refuerzo estructural y revestimiento de Proteccion.
Mision
Cumplir con nuestros clientes lo acordado por contrato.

Mejorar constantemente nuestros procesos claves.

Colaborar con nuestros proveedores y clientes estratégicos.

6.3 Segmentacion de Clientes
Evaluacion Y Seleccion del Segmento

La evaluacién y selecciéon de un segmento se realiza midiendo su potencial actual y a
futuro, asi como la interaccion con competidores y proveedores del rubro. Por ende, este es
un punto importante para el crecimiento de la empresa se hace relevante delimitar de

manera mas eficiente el mercado objetivo para enfocar los esfuerzos y metas del afio 2018.
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Empresa Segmento Mineria Segmento Construccion Segmento Industria
Oportunidades
R * Mercado con demanda creciente y |e Obras dificiles que ninguna gran ¢ Mercado con demanda medianamente
S con posibilidades de Fidelizacion. empresa desea abordar. constante.
I ¢ Obras dificiles que ninguna gran ¢ Alianzas con constructoras ¢ Obras dificiles que ninguna gran empresa
I N empresa desea abordar. desea abordar.
NV e Fechas de pago dentro del plazo de
G E 30 dias.
E R « Contratos por mantenimientos de
NS montos Elevados.
U « Posibilidad de Crear reputacion
EO sobre la empresa que pueda
R N comunicarse al publico.
I E Amenazas
AS e Aparicién de nueva competencia. |* Demandaimpredecible. e Fechas de pago entre 60y 120 dias.
E « Competidores con Antigiiedad. e Fechas de pago entre 60y 120 dias. e Trabajos en horario extraordinario (mayor
¢ Nuevos competidores Contratos por costo de MDO)
montos bajos-medios. ¢ Nuevos competidores Contratos por

Fuente: Propia

El estudio realizado previamente muestra que el segmento de mayor impacto
posibilidades de crecimiento y estabilidad es el de la mineria. Siendo este el Unico que
muestra la posibilidad de fidelizar clientes, Fechas de pago dentro del plazo de 30 dias y
contratos por mantenimientos de montos que superan por varias cifras los contratados por
Constructoras e Industrias (esto como consecuencia de que las constructoras e industrias
solo buscan solventar problemas en el corto plazo).

Dado que la empresa aun esta en etapa de crecimiento e implantacion, los esfuerzos
seran orientados y delimitados solo para el area de Antofagasta abarcando esta la zona

con los principales yacimientos del pais.

Identificacion de Variables de Segmentacion

Las compaiiias de empresa a empresa (B2B) frecuentemente no enfrentan la misma
avalancha de datos de cliente que sus contrapartes de empresa a consumidor (B2C), el
proceso de particién de clientes empresariales en grupos con necesidades o caracteristicas
similares continlia representando una manera importante de generar valor adicional para sus
clientes. También es una buena manera de obtener una ventaja estratégica sobre la

competencia, que puede estar tratando a todos los clientes por igual.
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Proceso de Segmentacidn de Clientes

Por Variables de Ingresos Anuales
Evaluacién de tamafio de la minera

Empresa Minera Grande (Ventas Anuales 200.000 UF — 1.000.000 UF)
Empresa Minera Mediana (Ventas Anuales 50.000 UF - 200.000 UF)
Empresa Minera Pequefia (Ventas Anuales 25.000 UF — 50.000 UF)

Por Variables Geograficas

Iquique
Antofagasta
Salamanca
Copiap6

Rancagua
Clientes potenciales:
Por Frecuencia de compra

Empresas mineras con 20 o mas afios de antigiiedad, dado su grado de mantencion de

plantas es mas alto.

Collahuasi
Codelco

Minera Escondida
Caserones

Centinela
Por Influencia en el mercado
Empresas Mineras de conocimiento publico.

Collahuasi
Codelco

Caserones
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Es importante destacar que no se realiz6 segmentacion por “Formas de Pago” ya que la
Mayoria de las empresas mineras dan pagos a 30 dias y trabajan con anticipos entre el 15%
y 20% de la obra por lo que no existe mayor grado de segmentacion o diferenciacion en este
marco.

ARQUETIPO
Arquetipo de Influenciadores

Hombre o mujer ingeniero de 28 afios soltero (a), Vive en Antofagasta, Pasa su
tiempo libre compartiendo con amigos y familia. Es una persona de confianza para la
gerencia y con influencia en las compras o adquisiciobn de servicios en base a sus
recomendaciones y recordacion de proveedores. Su mayor necesidad es la de conseguir
tiempo suficiente de disfrute sin poner en riesgo su base financiera.

Arquetipo de tomadores de decisiones

Superintendente Hombre 40 afios Casado, Vive en Antofagasta, Pasa su tiempo libre
disfrutando de sus hijos. Tiene poder dentro de la organizacion y esto lo hace sentirse
realmente exitoso y responsable de que la empresa marche bien. Su mayor necesidad es
lograr cumplir con las metas de la organizacion en los tiempos establecidos y disminuyendo
los errores dentro de su gestion.

Arguetipo del Mandante

Duefio Hombre 50 afios, Ingeniero, Vive en Santiago, Proveniente de familia con altos
recursos econdmicos y de historia familiar en el rubro minero. Es quien toma todas las

decisiones complicadas y de alta responsabilidad. Su mayor necesidad es obtener utilidades.
Arquetipo del Usuario

Supervisor de minera hombre de 30 afios Ingeniero Civil, Vive en Antofagasta, usa su
tiempo libre para disfrutar con su esposa, Tiene metas personales de crecer dentro de la
empresa por lo que su mayor necesidad es cubrir todas las necesidades de la misma
logrando la mayor eficiencia en la planta.
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6.4 Perfil del Cliente
Perfil de Cliente por Frecuencia de Compra

Empresa Minera con mas de 20 afios en el mercado, con necesidades de aplicacion de
plantas, remodelaciones o mantenimientos de infraestructura. Son empresas consolidadas,
con personal calificado y pertinente que cuentas con procesos y culturas organizacionales
firmes, donde RS Ingenieria debe adaptarse a su forma de trabajo.

Perfil de Cliente por Influencia en el mercado

Empresa Minera reconocida en el rubro, con logros especificos de rentabilidad o
sustentabilidad, ademas de un buen plan marketing comunicacional dentro de la industria.
Son empresas consolidadas, de mucha vision publica y culturas organizacionales alineadas
a sus objetivos. Estas empresas estan acostumbradas a la excelencia por lo que

recurrentemente ameritan servicios de mantencion para la prevencion de fallas técnicas.

6.5 Mercado Objetivo
Segmento de la Gran Mineria Antofagasta.

Marketing Aplicado

Logo

INGENIERIA
Y SERVICIOS

INGENIERIA
Y SERVICIOS
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Pagina Web

Inicio | Empresas Servicios

i

REPARACION Y REFUERZO ESTRUCTURAL

titucion ¢ o original de la estructy

ra aumentar su capa

INGENIERIA
Y SERVICIOS

Somos una empresa que entrega a nuestros Clientes, un

servicio de ingenieria aplicado directamente en Obra, al
implementar proyectos en la especialidad de :

e Reparacion y Refuerzo Estructural

e Obras especiales de mineria e instrumentacion

e Revestimientos de proteccion

e Impermeabilizacion
para estructuras de hormigén y metal, enfocado en la
atencién directa, en el sector construccion, industria y

mineria.

Clientes Obras Charlas

Socios

Contacto NOTICIAS

deRS ieria en Chile

&

Pires | Giovanetti | Guardia

CONSTRUTORA

6n y Refuerzo

Lider mundial en Ingenieria sismica

Lider Sudamericano en inyeccion

Fuente pagina web actual RS Ingenieria e inversiones (www.rsservicios.cl)
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LinkedIn

Construccién
De 11 a 50 empleados

Somos una empresa que entrega a nuestros Clientes, un servicio de ingenieria aplicado
directamente en Obra, al i enla ialidad de :

« Reparacion y Refuerzo Estructural

- Obras i en mineria e i

- Revestimientos de proteccién

« Impermeabilizacién

para estructuras de hormigén y metal, enfocado en la atencién directa, en el sector
construccion,  industria y mineria

Especialidades

Reestitucion del Estado Original de la Estructura, Modificacion de la Estructura para Modificar su Capacidad,
Sellado de Filtraciones, Consolidacion de Suelos, Recubrimiento Continuo de la Superficie para Mejorar sus
Propiedades

Sitio web Sector Tipo
http:/fwvaw.rsservicios.cl Construccion Autdnomo
Sede Tamaiio de empresa Fundacion
Principe de Gales 5921. 011208 De 11 a 50 empleados 2015

Santiago, Region Metropolitana
Chile

Actualizaciones recientes

RS Ingenieria y Servicios RS Ingenieria y Servicios - Divisién servicios en Mineria e Industria. Servicio
de montaje lineas Drop Pipe y cambio de Spools. Foto: Mantencién Mayor 2017 CMDIC.

RS Ingenieria y Servicios i18n_company_num_followers | Seguir | »

Find career
opportunities

Add a position to get
relevant job
recommendations.

Update your profile

Otros perfiles vistos

Help recruiters
find you

Members with a

Fuente: Pagina Rs Ingenieria e Inversiones LinkedIn
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6.6 Competidores Directos

MIMNERIA RS Ingenieria e inversiones

Servicios

Estrategiasde

Afos de Experiencia

Rs Ingenieria

Mantenimiento Industrial
Construcciones Obras
Civiles

Operaciones Unitarias de
Procesos Mineros

Ingenieria (Disefo-
Calcula)

Refuerzos Estructurales

Factores de Exito

Alianzas Estrategicas,
Tecnicas de aplicacion.

Marketing

Marketing Relaciona.
Pagina Web.

2 Afios de Experiencia

Mineria Competidores

Estrategiasde

Servicios Afos de Experiencia
Factores de Exito Marketing
Movimientode Tierra
Ingenieria Afos de Tm_yectariarf_ _ _
Eleccon adecuada y bajoun |:_|E il Marketlrjg Relacional 19 sFos
Fabricacion y Montaje Indujgue ha aportado soluciones a Pagina WEB
sus clientes
Obras Civiles General
Movimientode Tierra
. Piping _ i Marketing Relacional _
Emin Afos de Trayectoria N 33 afos
- . . Pagina WEB
Obras Civiles General adecuada y bajo un perfil
gue ha aportado solucionesa
Geosinteticos -
sus clientes
Asesorias, elaboracion de
royectos y ejecucion de
prov Vel Marketing Relacional
obras de
- Pagina WEB
Impermeabilizacion
150 9001- 2002
—y - Primera asociacion gremial Entrevista ASIMP Chile
Tapsa Instalacion de pisos R N " 15 afios
N - de impermea izacion de
industriales de
- Chile Presentacién en feria
poliuretano cemet
- - internacional de la
antibacterianos
insdustria alimentaria
Cubiertas verdes
Inyecciones de lechada de
cemento y resinas
Reparaciones
tructurales de h igo
s . . S strus :Im :s _E arfnlgcm Marketing Relacional 21 =A
eoinyecta por medio de inyecciones Pagins WEB afios
de resina e Afos de Trayectoria
adecuada y bajo un perfil
gue ha aportado solucionesa
Sondajes geotecnicos sus clientes
Impermeabilizacién
Prot idn d rfici
. e ecl?lcn_n = Sf.IpE ! !Es . Marketing Relacional _
Emsif Revestimiento industrial Tecnologia N 2 afios
Pagina WEB
Obras Civiles Menores
Refuerzo estructural

Fuente Propia- Estudio Previo
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ol Elecon 3.4
Emin 26
Tapsa 1,7
Geoinyecta 16

8] Emsif 1

o] RS Ingenieria y Servicios 1,9

Fuente Propia- Encuesta Realizada para Plan de Marketing Rs Ingenieria.

Los siguientes se consideran competidores directos ya que prestan servicios similares y
cuentan con caracteristicas similares la empresa RS Ingenieria segun la percepcion de los
clientes, esta afirmacion con base al resultado obtenido al momento de rescatar la
informacion de las encuestas y cruzarla con la informacion de la investigacion. A

continuacion la lista de los competidores directos:

Elecom
Emin
Tapsa

Geoinyecta

6.7 Posicionamiento
Posicionamiento Esperado

De acuerdo con los datos proporcionados por la encuesta, a continuacién se

presenta la pregunta realizada a los clientes del rubro minero:
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4 ;Ordene estas 7 variables siendo 7 la mas importante y 1 la menos importante en su decision de v

compra?
@ Verticalmente O Horizontalmente Ja =2 2
4
3
R}
g
g2
g
E
] I I
0 I
- # Respuesta Importancia
o Efectividad 35
k3 Precio 35
] Relacionamiento 23
@ Tecnologia 27
@ Rapidez 17
e Reputacion 14
o Antiguedad 1

Fuente Propia- Encuesta Realizada para Plan de Marketing Rs Ingenieria.

Fueron elegidos los siguientes ejes de valor con los que la empresa desea

posicionarse en el mercado.
Ejes de a Valor

Y: Innovacién y Tecnologia
X: Eficiencia

Z: Relacionamiento
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Mapa de posicionamiento esperado por RS Ingenieria

ELECCON§ *  [=

Ingenieria y Construcckin,
Obras Civiles

EMIN

INGENIERIA Y CONSTRUCCICN

GEGINYECTA

ogical and al Engineering Ser

EMSIF...

| Obras Civites y Revestimiento Industrial

>

JARSA

Innovacion y tecnologia

Eficiencia

Realizando un andlisis del siguiente grafico vemos como RS Ingenieria desea
posicionarse como una empresa con buenas relaciones externas (clientes y proveedores), a
la vanguardia tecnolégica y considerando la eficiencia como valor esencial dentro de sus
servicios. En este sentido al observar la competencia directa, vemos como Emin, Eleccon y

Geoinyecta ya poseen esta gama de atributos dentro de la categoria.
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Posicionamiento Percibido

Segun los datos proporcionados por la encuesta donde a continuacion se presenta la
pregunta realizada a los clientes del rubro minero:

5 Ordene del 1 al 6 las empresas de ingenieria que mas recuerde. Siendo la 1 la de mayor v
conocimiento y la 6 la menos conocida.

@ Verticaimente O Horizontalmente al B2 2
4
3
i
£
g2
| I
| I
l I
0 .
- # Respuesta Importancia
@ Elecon 34
® Emin 26
® Tapsa 17
. Geoinyecta 16
o Emsif 1
. RS Ingenieria y Servicios 1,9

Fuente Propia- Encuesta Realizada para Plan de Marketing Rs Ingenieria.
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6 Tomando en cuenta la empresa que usted escribié como mas conocida en la pregunta anterior, ~
evaluar de 1 a 7 donde 1 es muy poca representacion del atributo en la empresa y 7 es mucha
representacion del atributo.

@ Verticalmente O Horizontalmente Ja =2 2
100%
80%
60%
-}
‘B
&
40%
®1 02 e3 04 ®5 ®6 e7
Efectividad 12 8 8 8 2 13 ;|
Precio 14 6 5 9 8 8 2
Relacionamiento 13 5 6 8 2 16 2
Tecnologia 9 18 4 2 8 3 8
Rapidez 8 4 9 10 6 10 5
Reputacion 8 5 5 T 8 10 9
Antiguedad 10 9 6 6 4 12 5

Fuente Propia- Encuesta Realizada para Plan de Marketing Rs Ingenieria.



7 Tomando en cuenta la empresa RS Ingenieria e Inversiones SPA (RS Ingenieria y Servicios)en ~
particular, evaluar de 1 a 7 donde 1 es muy poca representacion del atributo en la empresay 7 es
mucha representacion del atributo.

@® Verticaimente O Horizontaimente G = 2
100%
80%
60%
2
2
40%
g | | | ‘ | |
. |I||||| | |I“| ||| |l I||II|| L. [
e e2 ®3 04 o5 ®6 o7
Efectividad 10 5 6 4 9 9 9
Precio 4 1 8 6 10 10 3
Relacionamiento 8 9 10 2 1 4 8
Tecnologia 6 12 3 8 9 T 7
Rapidez 6 9 10 5 5 9 8
Reputacion 4 9 6 8 15 9 1
Antiguedad 8 8 14 2 12 8 0

Fuente Propia- Encuesta Realizada para Plan de Marketing Rs Ingenieria.
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Mapa de Posicionamiento Percibido
Ejes de a Valor

Y: Innovacién y Tecnologia

X: Eficiencia

Z: Relacionamiento

_ o
ELECCON N
" s \Y
<
INGENIERIA ¥ CUNST’RUCC\L‘IN.}:
)

GESINYECT
Geological and Geotechnical Engineering Servicg

EMSIF....

| Obras Civites y Revestimiento Industrial

>

TAPSA

Innovacion y tecnologia

Eficiencia

Una vez que los clientes respondieron la pregunta nimero siete de la encuesta se puede
apreciar en el gréfico el resultado de la posicién que los mismos le otorgan a la empresa Rs

Ingenieria y su comparacién con el posicionamiento de la competencia. En el grafico se

puede observar que:
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RS es percibido con un relacionamiento medio, podria atribuirse a los pocos afios de
antigledad que esta posee (2afios) y la percepcion de caracter nuevos en el mercado por
parte de los clientes. En términos de las e variables las empresas Eleccon y Emin son
percibidas con altos valores de relacionamiento innovacion y tecnologia. La empresa
Geoinyecta con respecto a estas variables se encuentra percibida con valores medios
mientras que la empresa EMSIF y Tapsa son percibidas con valores mas bajos.

Se puede observar como RS auln debe trabajar en su posicionamiento pues tiene
percepcion de nivel medio en todos sus atributos. Es importante resaltar que en los
resultados obtenidos se hace notar la variabilidad de respuestas lo que probablemente sea
efecto del haber o no trabajado con la empresa RS Ingenieria. Recordando que esta

encuesta fue realizada a clientes potenciales y clientes ya frecuentes de RS Ingenieria.

7. Plan de Marketing

7.1 Objetivos

Segun el estudio previo, Rs Ingenieria e Inversiones gestionara un plan de marketing
con objetivos a un plazo inicial de 6 meses (Corto Plazo). Estos Objetivos estaran centrados
en tres variables Posicionamiento, Marketing Relacional, Ventas y por ende la sostenibilidad

del negocio en el segmento mineria.

Objetivos de marketing

e Dar a Conocer a la empresa RS Ingenieria e Inversiones SPA en el mercado Minero
de Chile para el segmento de Antofagasta logrando entrar en el ranking de las 7
empresas de ingenieria mas recordadas por las empresas mineras en un lapso de 6

meses.

Posicionamiento

El posicionamiento es una estrategia comercial que pretende conseguir que un producto
ocupe un lugar distintivo, relativo a la competencia, en la mente del consumidor. En este
sentido se propone construir identificacion de marca (Verbal-Visual) desarrollando una
ventaja competitiva que sea sostenible donde se comuniguen sus atributos, valores
percibidos y clima organizacional. Por lo que el objetivo especifico serd renovar imagen de
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empresa construyendo una nueva y actualizada identidad de marca a través de una

estrategia de mix comunicacional.

Renovaciéon de Identidad de Marca

La Marca o imagen de la marca es lo que lleva al consumidor a asociar o recordar un

servicio, siendo asi importante para aparecer dentro de la mente de nuestros clientes

al momento de surgir una necesidad.

Accion

Pespectiva Objetivo Estrategia

Indicador

R Modernizacion de Logo 1Mes Material Coorporativo
Renovacion de
Imagen coorporativa |Mordernizacion de sitio web 3 Meses N° de visitas al sitio
o S Estand Evento 22 de Noviembre |1 Mes N° de Cotizaciones
- © _ solicitadas/ N° de Contactos
: > © ..
Q ° .5 adquiridos
- g g Creacion de canal youtube Actualizacion |N°de Vistas/N° de
E 8 £ Mensual Busquedas
© g E Regalo a Clientes y proveedores [1Vezal Afio [N° de regalos entregados
c = S
o 3 {% Difusion de Marca |Publicacion en Revista de 2veces al afio |N° de Publicaciones
'G _§ % Camara Chilena de la
‘G S :;_. Construccion
(@) % Actualizacion y seguimiento de |Publicaciones [N° de veces compartidas/N°
Q. 3 Linkedinl semanales de Likes
Participacion en Seminarios Minimo 4 Participacion
especializados en temas de veces al afio
infraestructuras

Fuente: Propia

Marketing Relacional

“El marketing relacional busca aumentar las ventas mediante la construccion de la

confianza y atraccién de los clientes. Usar un sistema CRM eficaz permite a un vendedor

entregar de forma rapida y consistente lo que los clientes estan buscando conocer sus

preferencias al registrar todas las interacciones, ya que se registran sus preferencias y su

historial de compras. El sistema beneficia a los clientes, porque ven que el hegocio conoce

sobre ellos.”
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Pespectiva Objetivo Estrategia Accion

Indicador

N° de Contactos

< Registrar lista de contactos 2 Semanas
c
®] S
o
[ 9
c S Segmentacion de Clientes 2 Semanas
(V) e E
* m— (o] ©
S c
£ | = | ¢
© S o i Estudio de necesidades de cada |2 Semanas
(1] 2 T € Creacion de Base de
c - Z o segmento
& L5 Datos
() 2
[J] c - N
o o =< o Creacion de acciones y 2Semanas
(® ] @© o . .
© s S posicionamiento por segmento
— a,
Q °
m 2 Planificacion de Visitas a Programacion
ki clientes es
e quincenales

N° de Visitas

Fuente: Propia

Objetivos Comerciales

e Aumentar la recepcion de érdenes de compra de clientes mineros (gran) localizados

en zona Antofagasta en un 20% en 6 meses con relacion al histérico del primer

semestre 2017.

» Ventas

Este viene siendo el objetivo mas relevante para RS Ingenieria e Inversiones,

considerando clientes fidelizados que den sustentabilidad econdémica a largo plazo. Por lo

cual este objetivo va directamente relacionado con el objetivo de la aplicacion de

marketing relacional.
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Pespectiva Objetivo Estrategia Accion Indicador

N° Licitaciones Realizadas

Ventas Trimestrales

Relacionamiento con
clientes potenciales

Utilidad por Obra

N° de Contratos con cliente

Fidelizar Cliente para obtener ingresos
constantes
Marketing Relacional

Fuente: Propia

Consecuencia

Sustentabilidad

A través del cumplimiento de los objetivos que fueron planteados es posible lograr
rentabilidad sostenible en el tiempo.

Medicion

Se debe revisar los resultados obtenidos al menos de forma semestral, con ello poder

ir evaluando mejoras al enfoque planteado o la mantencién efectiva del mismo.

7.2 Estrategia de Marketing 7ps
La estrategia de Marketing sera explicada mediante el modelo de las 7Ps del

Marketing Mix, Las P’s vienen a representar uno de los puntos sobre los que fijarse para
realizar y llevar a cabo un buen plan o estrategia de marketing. El objetivo de esta estrategia
sera desarrollar una propuesta de valor diferente para el cliente, en donde se pueda percibir
un servicio basico (La satisfaccién de la necesidad primaria) y un servicio aumentado (las
propuestas y agregados que se le hacen a los clientes). Por lo que a continuacién se detallan

las 7Ps.

53



7.2.1 Propuesta Comunicacional
El concepto que se desea transmitir va direccionado hacia la seriedad, confianza y

tranquilidad de que sus problemas estan en buenas manos y seran resueltas a la brevedad.

“RS Resuelve”.

Para ello se busca crear una nueva imagen que agrupe todos los esfuerzos de la
empresa central donde se representen cada uno de los servicios sin dejar atras el
reconocimiento de las siglas RS que ya reconocen sus clientes. Por ellos se emplearan
distintas herramientas comunicacionales que impulsaran el reconocimiento vy

posicionamiento de a empresa.
Logo

Para la elaboracion del logo se tomé como base el resaltar las siglas RS ya
reconocidas por los clientes actuales, sin embargo se modificé la imagen siendo la R el

icono principal compuesto por dos imagenes simples una siendo una | de “Ingenieria” .

La Imagen esté disefiada con la idea de que la misma sea sobrepuesta sobre varios
fondos dependiendo del uso que se le esté dando. El Icono de la “R” y el recuadro con el
nombre completo de la empresa seran utilizados en algunos casos como logos separados,
igualmente dependiendo del uso que se le esté dando y de acuerdo a como luzca distribuido

en el material.

Los colores fueron modificados por Azul y Amarillo,
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Azul Vibrante: Representa la calma y la responsabilidad, Azules oscuros son mas fuertes y
confiables.

Amarillo Vibrante: Es un color positivo, denota alegria, inteligencia y felicidad. Estimula la
actividad mental y promueve a la accion. Ademas es un color profundamente asociado al
area de ingenieria.

Pie de Firmas

Estas seran la referencia en cada correo enviado por la empresa, resaltando el
nombre del trabajador y sus niveles de estudio o especializacion asi como también su cargo
dentro de la empresa y su forma de contacto. A esto se agregaran los vinculos a Linkedin,

pagina web y youtube.

JUAN PABLO RODRIGUEZ S.

INGENIERO MECANICO
GERENTE GENERAL

INGE

RS %=
RIRA

¥ SERWVI
CloEa

juanpablo@rsservicios.cl

(+56 2) 2823 5518
(+56 9) 4242 6229

EPP Utilizados en obras

Para los implementos de seguridad de uso recurrente se realizara disefio especial
con el logo de RS Ingenieria anexando en algunos casos (ejemplo los chalecos) los logos
de sus aliados comerciales.

Pagina Web

Contenido

¢, Quiénes Somos? Misidn-Visién-Valores Corporativos
Resefa

Servicios (Segmentados por Rubro) Mineria - Construccion —Industria

Unidad de Negocio
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Contacto
Alianzas
Noticias RS

Mas de 15 afios
trabajando como
equipo, en disefio
ingenieril, terreno y
obras industriales.
Somos holdi

Nosotros

PARTNERS e
I ) P

Creemos en el trabajo Ingenieria @
imperme abdizacion

en Equipo. Juntos

desde 2008 @
m INPERMEARILITACION

EQUIPO

S precisioén, y la ingenieria sin precisién es imposible.

Pero se necesitan de las relaciones humanas, y la
comunicacién para hacer un trabajo eficaz.

h ot

-
\
2
"~
Juan Pablo Danilo Chibey ~ GersonLépez  Richards Lépez Patricio Hauck
Rodriguez Ingeniero Civil Ingeniero Civil Ingeniero Civil Ingeniero Civil
Ingeniero Civil
. o . .
Recuperacién ¢ S dn st nde nde
impermesbilzacs  ge hormigén. de hormigdn. de hormigén. de hormigén.
NdeeSKWIAS piicde 10aRosde Masde10afosde  Masde 10afiosde  Masde 10 afos de
de hormigén. -
Mas de 10 afos de Brasd. Brasil. Brasd. Brasil.
axparienciaen
Brasil.
VOLVER
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Mas de 15 afios
trabajando como
equipo, en disefio

ingenieril, terreno y
obras industriales.

Somos holding

MINERIA | OBRAS

Servicios

> Cakeulo, EETT, fabricacién,

ntaje y

reparacién de estructuras.

> Reparacién y refuerzo estructural,
en base a fibra de carbono.

> Impermeabilizacién de hormigones.

> Servicios de mantenimiento general

> Revestimientos para proteccién
mecinica, quimica y térmica.

imperrn

de resinas para
cabilizacibn y reparaciones.

Tecnologia

En Mineria a la punta de
la tecnologia

Recuperacion e impermeabilizacion de
estructuras de hormigdn

Mas de 10 afios de experiencia en
Brasil. Recuperacion &

impermeab
hormigén.

Seguridad

Creemos que la seguridad
de uno es la de todos

Recuperacién e imper de

acion de estructuras de

estructuras de hormigén.
Mas de 10 afios de experiencia en
Brasil. Recuperacidn e
impermeabilizacién de estructuras de
hormigén
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Mas de 15 afios
trabajando como

equipo, en disefio
ingenieril, terreno y
obras industriales.
Somos holding

Mercados > Minerfa > Obras

MINERIA y OBRAS

Obras Mineria

2017 Collahuasi
Servicios de mantenimiento
general

Cliente:
Fecha:

Recuperacién e impermeabilizacion de
estructuras de hormigén.

Mas de 10 aios de experiencia en
Brasil. Recuperacién e
impermeabilizacién de estructuras.

Logro: Logramos optimizar los
tiempos de entrega y tuvimo cero
accidentes dentro de la Obra,
aportando a la cadena de valor.

2017 Escondida
Servicios de mantenimiento
general

2016 CODELCO
Servicios de mantenimiento
general

2015 Collahuasi
Servicios de mantenimiento
general

2014 Collahuasi

Servicios de mantenimiento
general

Pagina 3 de
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Redes Sociales

LINKETING
Modelo de Publicaciones semanales:

“Avance en obra Canal de Relave Minera Collahuasi. Nuestro mayor esfuerzo por reducir los
tiempos de entrega de un trabajo de calidad.”

YOUTUBE PAG

Creaciéon de Canal YouTube donde se subirdn videos grabados con Drones y fotos de las

obras y avances de obras realizadas. (Idea En construccion)
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7.2.2 Estrategias de Relacionamiento
CRC- Ciclo de Relacionamiento con los Clientes

Para tener un proceso de relacionamiento adecuado e integral se debe hacer
acercamientos, Marketing, conocimiento, Ventas y relacionamiento o Soporte/Atencion a
Clientes.

La fase intermedia se da una vez captada la atencién del prospecto. Inicia el
conocimiento muto o proceso de Ventas. La duracién, complejidad y sofisticacion de esta
fase de conocimiento puede ser tan variable como los productos o servicios que se ofrecen,

y los montos de dinero que se manejan y que se consideran.

Cuando se han concluido estas dos fases anteriores de manera exitosa y por
supuesto, se han hecho en varias ocasiones, entonces se tienen “clientes”. Es entonces
cuando se les debe dar un soporte y atencion de excelencia para mantenerlos satisfechos y
leales. Si esto se logra de seguro volveran a contratar el servicio y no solo eso, es seguro

gue recomienden al fabricante o proveedor del servicio.

Proceso Relacionamiento

» Seguimiento de clientes

e Recoger informacion pertinente y actualizada de los clientes.

¢ Llamadas después de la culminacion y entrega de obra. Mantenerse en contacto con
el cliente.

e Visitas a clientes de forma periédica.

» Conocimiento de los Servicios (Fuerza de Ventas)
¢ ResUmenes informativos para la fuerza de venta tanto de los productos nuevos,

maquinarias e inclusién en charlas informativas del rubro.

> Calidad Del Servicio

¢ Reducir al minimo los desperfectos.

» Rapida Respuesta a Quejas o Inconvenientes
¢ Incluirse en la cadena de valor del cliente. Entender sus tiempos, sus procesos.

¢ Involucrarse en el problema y corregir errores del negocio.
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7.2.3 Desarrollo de Propuesta de Valor

Como fue explicado anteriormente el modelo de RS Ingenieria e Inversiones tiene

una propuesta de valor asociada a la implementacion de su servicio, acentuando su caracter

de innovacién y experiencia intachable en la ejecucion de obras. Ademés busca un

relacionamiento directo con el cliente entendiendo su cadena de valor e incluyéndose dentro

de la misma, trabajando a la par para generar utilidades tanto para el cliente como para la

empresa (Ganar-Ganar), siempre trabajando de forma transparente y eficaz logrando asi un

clima de confianza entre las partes.

Considerando la implementacion de la estrategia enfocada en el area minera se

realiz6 segmentacion de los servicios ofrecidos para dar una mejor perspectiva de los

trabajos de la empresa:

UNIDADES DE NEGOCIOS

Mineria Reparacion Revestimiento Impermeabilizaciones
y Refuerzo
Estructural

INGE

NIE
Rsnin
Y SERV I
Cl0OSs
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EJEMPLOS

Refuerzo con fibra de carbono

INGE
z NIE
SEGMENTACION : RS cin
) Mery, Y SERV |
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7.2.4 Personas
La gestion del personal de la empresa RS ingenieria tiene dos niveles, un primer nivel

administrativo y un nivel direccionado a las operaciones.
Area Administrativa

Gerente Comercial

Gerente de Proyectos

Gerente de Ventas

Jefe de Administracién, RRHH y Cobranza.

Vendedor de Terreno
Area Operacional

Gerente de Operaciones
Administradores de Obra
Supervisores de Obra

Operarios

Es importante resaltar que la imagen y coherencia de todo el personal con los objetivos de

esta, dan sustento a al posicionamiento de Rs Ingenieria.
Descripcion de Funciones
Gerente Comercial

Es de vital importancia su patrticipacion en las ventas de los servicios. El en conjunto
con el gerente de Ventas y el Vendedor en Terreno seran los encargados de cautivar al
grupo segmentado de clientes con los contactos que han creado con sus experiencias

previas a RS Ingenieria.
Gerente de Proyectos

Realiza todos los célculos para encontrar la mejor respuesta para el cliente. Este
representa en gran parte la confianza que se crea con el cliente en cuanto a entender sus

requerimientos y ser lo mas explicito y simple al momento de darle soluciones.
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Gerente de Ventas

Este es parte esencial de la estrategia, es quien realiza todas las alianzas con
proveedores estratégicos, ademas de impulsar las reuniones con clientes potenciales para
hacerlos méas que clientes, aliados.

Jefe de Administracion, RRHHy Cobranza

» Administracion: se constituye en la cara de la empresa frente a sus compromisos de
pagos responsabilidad de la empresa, una buena imagen en esta area propicia
buenas relaciones con los proveedores ajustando tiempos de entregas de materiales
y disponibilidad de stocks en tiempos cortos.

» RRHH: Un buen relacionamiento del personal con la empresa es parte clave del logro
de los objetivos. RRHH debe propiciar motivacion, confianza y respeto interno para
el buen funcionamiento de los servicios.

> Cobranza; Parte fundamental de la obtencién de metas de ventas concretadas.
Vendedor de Terreno

Responsable de la captacién de nuevos clientes, de llevar informacion pertinente y

adecuada a cada necesidad y cada tipo de cliente.
Gerente de Operaciones

Responsable de organizar la logistica de las obras. Asignacién de presupuestos de
gastos en Compras de materiales, mano de obra, alojamiento, otros, asignacion de

funciones a personal de operaciones, dias de inicio de servicio.
Administrador de Obra

Responsable de la obra. Responsable de que las técnicas sean bien aplicadas, que
los materiales se utilicen en las cantidades y los términos definidos. Ademas de ser

responsable del personal operario que realizara el servicio.
Supervisor de Obra

Responsable de la obra en la localidad fisica. Responsable de que las técnicas
sean bien aplicadas, que los materiales se utilicen en las cantidades y los términos definidos.

Ademas de ser responsable del personal operario que realizara el servicio.
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Operario
Es quien finalmente realiza la aplicacion del servicio.

7.2.5 Evidencia Fisica
Este es un punto importante en la generacion de confianza del cliente. Como primer

punto a resaltar las oficinas de Rs Ingenieria se encuentran ubicadas en Principe de Gales,
La Reina. Edificio empresarial con hermosas oficinas y ventanales panoramicos que
muestran una linda vista de Santiago.
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Oficinas Principe de Gales FUENTE: Propia

Generando de esta manera agrado en las visitas de los clientes y deseos de regresar
a las instalaciones. Por otro lado existe el valor agregado de esta estrategia Rs Ingenieria
realza el valor de su equipo de trabajo compuesto por ingenieros, disefiadores gréaficos,
contadores, abogados y prevencionistas de riesgos. Por lo que una accion a realizar es dar a
conocer la experiencia y conocimiento del equipo de trabajo con el fin de impulsar la

confianza que se desea lograr en los clientes.
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Por ultimo se utilizan las resefas fotograficas y de videos que fueron obtenidos antes
y después de la realizacion del servicio en cada obra.

7.2.6 Precio
Dado lo amplio de las variables que son consideradas para ofrecer los servicios

(Tamafio de la estructura, tiempos de entrega, tipo de material a utilizar, amplia gama de
servicios, soluciones distintas para cada cliente) no se cuenta con la posibilidad de crear un
precio estandar, por esta razén RS Ingenieria utiliza la estrategia de Fijacion de Precio por
margen de utilidad. El precio del servicio se calcula tomando en cuenta el costo unitario del
servicio: materiales, fabricacién, costo de mano de obra, entre otros. y sumandole una

cantidad adicional como margen de utilidad, generalmente expresada en porcentaje.
Formula Aplicada
Precio = Costo / (1 - %utilidad)

El razonamiento detras del uso de la férmula es que, en caso de aplicar un descuento

sobre el precio de venta, la cantidad final seria incongruente con el costo del producto.
Ventajas

Este método tiene sus ventajas frente a otros métodos para la fijacién de precios:
Mayor certeza con respecto al costo de los productos.

Certeza frente al valor de percepcion y la demanda.

Se simplifica la asignacién de precios al no requerir hacer ajustes constantes.

Debido a que es un método ampliamente utilizado, los precios tienden a

generalizarse entre competidores lo que ayuda a evitar la competencia por precios.
Algunos perciben este método como «mas justo» para vendedores y compradores.
Desventajas

Ignora la percepcién de valor por parte del cliente.

Por lo general ignora los precios de la competencia al estar centrado en el costo del

producto.
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3. Generalmente los precios obtenidos por este método no son los precios optimos.

4. Puede ocurrir que no se realice un analisis adecuado del verdadero costo del
producto o setrvicio.

Politicas de precio

e Determinar Precio base:
1. Precio en funcion al margen de utilidad.
2. Precio con base en relacion con competidores.
e Politicas de descuento aleatorias. (Estos descuentos dependeran del tamafio de la
obra o servicio)
e Descuentos por Continuidad de Obra. (Estos descuentos dependeran del tamafio de

la obra o servicio

TABLA DE CALCULO

PRESUPUESTO Nombre del Proyecio
Fecha estudio HAAKK K

Item Descripcion Unidad Cantidad P. Unitaric P. Total

1.0 Mavilizacion y Elementos de seguridad Personal

20 Anclajes
3.0 Preparacion de superficie
4.0 Provision e instalacion de refuerzos confibra carbono 0

GASTOS GENERALES DIRECTOS

MgC 60%

C DirecoToal_____ 0]

150,0%  Recargo| 0]
crheoE 0 0

Valor UF (09062017) 26646 44|

C.Neto[UF][ 0,00

PRESENTACION

Item Descripcién Unidad Cantidad P.Unitario P. Total

1.0 Senicio uni 1 V] 0 3.0

20 Senicio uni 1 0 0 40

3.0 Senicio uni 1 0 V] 6.5

40 Senicio uni 2 V] 0 45
0 18

Fuente: Propia
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Item 1.0 Glosa Movilizacion y Elementos de seguridad Personal

Unidad global |Cantidad 1 [Total ltem 0
A. Materiales
Descripcion Unidad | Cantidad | P. Unitario| P. Total
Petroleo It 0 500 0
Alojamiento dia 0 20.168 0
Colacion dia 0 14.000 0
0
0
0
0
0
B. Equipos
Descripcion Unidad [Cantidad | P. Unitario| P. Total
Camioneta dia 0 25.000 0
0
0
0
0
0
0
0
C. Personal y Mano de Obra
Descripcion Unidad | Cantidad | P. Unitario| P. Total
0
0
0
0
0
0
0
0
D. Elementos de seguridad y otros
Descripcion Unidad [Cantidad | P. Unitario| P. Total
Casco uni 0 1.608 0
Lentes de seguridad uni 0 1.500 0
Buzo poplin uni 0 6.000 0
Buzo blanco uni 0 950 0
Calzado de seguridad uni 0 15.000 0
Guantes cabiritilla uni 0 2.059 0
Guantes Nitrilo caja 0 2.800 0
Guantes quirirgicos caja 0 2.600 0
Mascarilla desechable uni 0 1.303 0
Arnés uni 0 7.400 0
Chaleco Reflect Naranjo uni 0 1.200 0
Cola simple uni 0 3.990 0
Mascara Masprot para filtros uni 0 5.700 0
Filtros Masprot par 0 5.400 0
0

C.Directo [ 0]



Item 3.0 Glosa Preparacion de superficie

Unidad global [Cantidad 1 |Tota| ltem 4.654

A. Materiales

Descripcion Unidad [Cantidad | P. Unitario| P.Total
Copa lijadora uni 0 21.000 0
Mortero de reparacion kg 0 300 0
Sikadur 32 kg 0 7.050 0
Disco desbaste piedra uni 0 1.000 0
Kit de aspiraciéon kit 0 32.000 0
Mortero de reparacion saco 0 20.600 0
Punto y cincel uni 0 10.366 0
Huincha de medir 8 m uni 1 4.654 4.654
Disco corte metal uni 0 840 0
Cuchillo cartonero uni 0 1.758 0
Bolsas de basura set 0 2.000 0
Broca 13 mm uni 0 40.000 0
Perfil L 40x40x3 tira 6m 0 6.116 0
Fierro A63-42 H didmetro 10 mm kg 0 700 0
Sikadur 31 juego 5 kg 0 21.503 0
4.654
B. Equipos
Descripcion Unidad |Cantidad | P. Unitario| P. Total
Lijadora de hormigén dia 0 2.000 0
Esmeril angular dia 0 2.000 0
Aspiradora dia 0 2.000 0
Compresor dia 0 2.000 0
Taladro dia 0 2.000 0
0
0
0
C. Personal y Mano de Obra
Descripcién Unidad [Cantidad [ P. Unitario| P.Total
Capataz dia 0 32.500 0
Especialista dia 0 32.500 0
Ayudante dia 0 32.500 0
0
0
0
0
0
D. Elementos de seguridad y otros
Descripcion F.U. Unidad |Cantidad | P. Unitario| P. Total
0
0
0
0
0
0
0
0

C. Directo 4.654



Item 40 Glosa Provisién e instalacion de refuerzos con fibra carbono
Unidad global |Cantidad 1 Total tem 0
A. Materiales
Descripcion Unidad [ Cantidad | P. Unitario| P. Total
Fibra de carbono SikaWrap 300 m2 0 25.701 0
Fibra de carbono TEP 300 mz2 0 7.500 0
Sika Carbodur 8512 m.l. 0 15.341 0
Sikadur 30 kg 0 6.204 0
Sikadur 330 juego 5 kg 0 49275 0
MBrace Primer juego 1 gal 0 38.102 0
Mbrace Saturant juego 4 gal 0 99.911 0
MBrace CF-160 m2 0 27.000 0
SikaWrap 600 m2 0 37.224 0
Sikadur 300 juego 5 kg 0 44 415 0
Cartdn corrugado rollo 0 11.645 0
Rodillo sintético uni 0 1.500 0
Rodillo de acero uni 0 8.145 0
Bateas plasticas uni 0 1.100 0
Polietileno m2 0 200 0
Tijeras set3 0 1.334 0
Diluyente it 0 1.340 0
Huaipe kg 0 2.000 0
0
B. Equipos
Descripcion Unidad [ Cantidad | P. Unitario| P. Total
Taladro eléctrico dia 0 2.000 0
0
0
0
0
0
0
0
C. Personal y Mano de Obra
Descripcion Unidad [ Cantidad | P. Unitario| P. Total
Capataz dia 0 32.500 0
Especialista dia 0 32.500 0
Ayudante dia 0 32.500 0
0
0
0
0
0
D. Elementos de seguridad y otros
Descripcion Unidad [ Cantidad | P. Unitario| P. Total
0
0
0
0
0
0
0
0

S
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GASTOS GENERALES DIRECTOS

Personal de Obra

Unidad Cantidad P. Unitario P. Total
Bodega central mes 0,000 210.000 0
Oficina central mes 0,000 340.000 0
Sueldos oficina mes 0,000 11.050.000 0
Ingeniero de terreno mes 0,00 1.950.000 0
Administrativo mes 0,00 1.080.000 0
Bodeguero mes 0 1.080.000 0
Junior mes 0 540.000 0
Vigilancia mes 0 1.350.000 0
SUB TOTAL PERSONAL DE OBRA 0
Transporte, alojamientos, alimentacion
Unidad Cantidad P. Unitario P. Total
Camioneta mes 0,00 800.000 0
Petroleo It 0 500 0
Bencina It 0 750 0
Peajes ida 0 20.000 0
Pasajes avion uni 0 250.000 0
Pasajes Bus uni 0 4.000 0
Fletes uni 0 500.000 0
Alojamiento dia 0 15.000 0
Alimentacién dia 0 8.000 0
Servicio dia 0 0 0
Viatico dia 0 0 0
SUB TOTAL TTE., ALOJAMIENTOS Y ALIMENTACION 0
Oficina de terreno
Unidad Cantidad P. Unitario P. Total
Oficina de obra gl 0 0 0
Amoblado gl 0 0 0
Container mes 0 120.000 0
Transporte Container uni 0 120.000 0
Bafios mes 0 80.000 0
Duchas mes 0 100.000 0
Transporte Duchas uni 0 100.000 0
Suministro eléctrico mes 0 0 0
Suministro agua potable mes 0 0 0
Teléfono mes 0 0 0
Computador gl 1 0 0
0
SUB TOTAL OFICINA DE TERRENO 0
Seguros, permisos, cursos, examenes
Unidad Cantidad P. Unitario P. Total
Seguros uni 0 0 0
Permisos y derechos municipales uni 0 0 0
Cursos uni 0 0 0
Examenes uni 0 0 0
Planos uni 0 0 0
Fotos uni 0 0 0
SUB TOTAL SEGUROS, PERMISOS, CURSOS EXAMENES 0
TOTAL GASTOS GENERALES DIRECTOS| 0|




7.2.7 Logistica

A través de este plan de Marketing se desea alcanzar un mercado de mas de 450
faenas de mineria que se encuentran en Antofagasta. Por esta razon en esta primera etapa
o etapa de prueba se realiz6 la contratacion de un vendedor de terreno quien se residenciara
en Antofagasta. Posterior al analisis obtenido en el resultado de esta estrategia se realizara
el estudio para expandir los esfuerzos a mas zonas del pais. de igual manera se considerara
gue la estrategia de plaza utilizada sera la venta directa de servicios y como se mencioné

anteriormente centrando los esfuerzos en la region de Antofagasta.

Cabe sefalar que se utilizara la oferta del servicio a través de llamadas telefénicas a

contactos y envio de correos electronicos.
Busqueda de Clientes Potenciales

Por el tipo de servicio que ofrece RS Ingenieria e Inversiones sus clientes no
necesitan trasladarse hacia las instalaciones de la empresa, sino mas bien el vendedor o los

gerentes de RS ingenieria son lo que se acercan a las empresas de los clientes.
Etapas Definidas:

Busqueda de informacion: Para la busqueda de informacién de potenciales
clientes, se realizara listado de contactos de Gerente Comercial, Gerente de Ventas,
Gerente de proyectos y Gerente de Operaciones ademas de los contactos del
Vendedor de Terreno.

En esta etapa debe realizarse estudio de posibles necesidades de cada cliente,
metodologia de trabajo, cultura organizacional, afios de antigliedad y posibles
competidores directos.

Agendamiento de Reunidn con Vendedor y Gerente de Ventas: En esta etapa se
presenta en forma presencial el Gerente de Ventas y Vendedor de Terreno con el
potencial cliente, en dicha entrevista primeramente se escucharan las necesidades
del cliente y se daran algunas soluciones que podrian estudiarse para su caso
colocando fecha tentativa de presentacion de licitacidn (cotizacion)

Presentacion de Licitacién: Esta se hace en la mayoria de los casos via

electrénica, colocando todos los items a realizar para dar solucién a la obra (sin
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anexar procedimientos claros). Se espera respuesta del cliente para realizar dltimos
ajustes de precio segun sea el caso.

Reunion con clientes antes del inicio de obra: Esta puede realizarse via telefénica
o presencial dependiendo del tamafio de la obra, en esta reunién se realiza acuerdo
de fecha de inicio de trabajos, fecha de pago anticipo (ente el 15%-50% dependiendo
del tamafio de la obra), plazos de entrega de avances y estados de pago, entre otros
aspectos especificos que dependen de la obra a realizar y de las exigencias del
cliente seglin su cultura organizacional.

Ejecucion del proyecto: Corresponde a la prestacion del servicio acordado.

Cierre o término del proyecto: Se realizara la entrega final del proyecto, junto con
carpetas de protocolos, procedimientos aplicados, personal que laboro en la obra y
sus certificados de pagos legales. Se realiza revision del trabajo por parte del cliente

y se da un periodo entre 30 y 120 dias para la cancelacion del 5% de las retenciones.

Vehiculo de traslado Vendedor de Terreno Mineria

SERVICIOS. CL
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7.2.8 Promocion
Arbol de decision en la aplicacion del Mix Comunicacional:

Email Marketing

Marketing
Directo

Participacion en
charlas de

Mix Promocion

. s
.

Comunicacional Masiva

Canal Youtube

‘ Pagina Web

Publicacion en
Revista

Evento de
Relanzamiento

Promocion de
Ventas
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El desarrollo de politicas de Promocion de Rs Ingenieria estara centrado en el
cumplimiento de los objetivos planteados a través de una estrategia de mix comunicacional

para el posicionamiento de la empresa.
Marketing Directo

» Email de Marketing:

Esta herramienta sera utilizada para cumplir con el objetivo de reposicionamiento de
la marca en los clientes, especificamente la difusién de la marca RS ingenieria. Este
mail se utilizara para llevar informacién de trabajos completados, nuevas tecnologias
utilizadas, uso de nuevos productos y toda la informacién relevante que hacen del
servicio de RS Ingenieria distinto al resto.

» Participacion en Charlas de Ingenieria: En compafiia de proveedores aliados se
realiza la participacion en charlas especificas donde estos dan a conocer sus
productos e invitan a la empresa como aplicador reconocido a dar la resefia sobre el
uso del producto en las obras realizadas y la efectividad obtenida, de esta manera se
da a conocer a la empresa y se logra un posicionamiento como una empresa de

excelencia que posee amplias experiencia en el rubro.
Promocion Masiva

» LinkedIn: Esta herramienta web sera utilizada para llevar informacion relevante a los
clientes, de igual manera, por lo especifico de los servicios ofrecidos y por la
imposibilidad de segmentar el mercado por Linkedln ADS, se realizara invitacion a
visualizar la pagina de acuerdo con los resultados del estudio de segmento realizado
por los gerentes y el vendedor de terreno. De esta manera se pretende informar a los
clientes realmente potenciales.

» Google: Se invertirA en publicidad a través de Google Adwords a través de las
keywords especificas de las busquedas mas importantes asociadas a la propuesta de
valor de RS Ingenieria e inversiones. Ejemplo Impermeabilizacion- Estructura-
Trabajos Especiales.

» Canal Youtube: Esta herramienta tendra todos los videos de obras, que contienen
inicio y finalizacién de proyecto con algunas grabaciones de técnicas utilizadas en el

proceso.
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» Sitio Web: Se reestructurara el sitio web de Rs Ingenieria con la finalidad de dar una
imagen mas actualizada y de experiencia tecnolégica que sea percibido por el cliente
incluso al momento de ingresar al mismo. Este contara con informacion especifica y
relevante para cada rubro y cada tipo de servicio.

» Publicacion en Revista de Construccion: Publicacién de Disefio especial con logo
y propuestas de servicios centrales.

Ejemplo de publicacion ya utilizada antes de relanzamiento.

Publicacion en Revista de Camara Chilena de Comercio (Octubre 2017)

RS INGENIERIA
Y SERVDSIOS

PRESENTAA 51
UNIBAD DE NEGDC IO
") RS IMPERMEABILIZACTION

\

Soluciones de Ingenierla

enJmpermeabillzacién
EN

Asoeiada a las empresa

Pires y.G:Maia, lidere

en Brasilen &l rubro de la

Impermeabilizacion
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Promocién y Ventas

» Evento de Relanzamiento: El evento de relanzamiento esta pautado para el
22 de Noviembre de 2017 donde en conjunto con el proveedor aliado MC
Bautec se colocara stand en la feria de la construccion. En ella se proyectaran
videos de obras realizadas por Rs Ingenieria, se repartiran folletos y tarjetas
de presentacion de Gerentes.

» Regalo: Para Diciembre se entregara pack de aceites de oliva en
presentacion RS ingenieria a nuestros clientes y proveedores con el objetivo
de hacerles saber que son importantes y recordados por la empresa en fechas
especiales. "Mas que un Obsequio una manera de dar las gracias por la

fidelidad con la empresa.”

7.2.9 Procesos
> Licitacion de Proyectos: el Gerente de Proyectos realiza todos los céalculos y planos

referentes a obras de Mineria aportando soluciones técnicas pensadas en la
reduccion de costos ademas de la emision o revision de Metodologias de trabajo.
Estos planos y soluciones son posteriormente revisados y discutidos en reuniones
donde patrticipan el Gerente comercial, Gerente de Ventas, Gerente de Operaciones,
Gerente de Impermeabilizacidon y una consultora externa experta en ingenierias de
vialidad.

» Adjudicacién de Proyectos: se procede a enviar Orden de compra al area
administrativa para la facturacion del anticipo acordado. En tanto es facturado y
debidamente cobrado se informa a Gerente de operaciones que la empresa se
encuentra lista para comenzar los trabajos. Gerente de Operaciones delimita las
obligaciones del administrador de obra o Supervisor (Esto dependiendo del tamafio
de la obra delimitado por la cantidad de trabajadores que esta contenga). Dentro de
estos lineamientos e informa:

¢ Presupuesto de Mano de obra aprobado

e Presupuesto de EPP

e Presupuesto de Materiales

e Tiempo de Ejecucion

e KPI necesarios para conseguir la bonificacién final por obra terminada.

e Trabajadores a su Cargo

78



Compras: Proceso de compras descentralizado

Adquisiciones al Contado: El Administrador de Obra o Supervisor designado hace
uso del monto presupuestado por el Gerente de operaciones para la compra de
materiales para la obra. Dentro de este monto entran materiales a crédito y al
contado. El administrador toma la decisién de cual proveedor abastecera la obra 'y
se dirige directamente a tienda a realizar la compra.

Adquisiciones a Crédito: Segun previa solicitud del Gerente de Operaciones, el
area administrativa realiza blusqueda de proveedores de algin material en especifico
y solicita abrir limite de crédito a 30 dias como minino. Segun lineamientos del
proveedor se hace envio de ficha de cliente e informacioén financiera que respalde el
crédito aprobado y posteriormente se toma este proveedor como Unico para la
adquisicién de dicho material en especifico.

Adquisicién de Materiales Estratégicos: La Alta Gerencia (Proyectos-Comercia-
Ventas) Realizan el acercamiento con el proveedor acordando reuniones de
negociaciéon donde exponen las ganancias que el proveedor puede tener al RS
ingenieria ser el aplicador de su producto. Acordando precios especiales, plazos
cortos de entrega, stock abierto, créditos entre 30 y 60 dias, ademas de contactos
directos con clientes de sus proveedores de materiales. De esta manera buscar
enlazar ambas compaiiias a trabajar de la mano y atraer utilidades para ambas.
Proceso Operativo para entrada a Faena u Obra: El administrador de obra en
conjunto con el prevencionista asignado debe entregar:

Contrato de Trabajadores

Copia de Rut de trabajadores

Antecedentes Penales de Trabajadores

Examenes Médicos (Solicitados por area administrativa a proveedor)

Charla de induccién a obra: Consta de explicar el proyecto, las metas acordadas, las
posibles bonificaciones, ademas de hacer constar el reglamento interno, normas de
higiene y prevencién. Estas charlas son debidamente registradas con formatos
firmados donde el trabajador deja constancia de haber recibido toda la informacion.
Proceso Administrativo para entrada a Faena u Obra: El Area Administrativa hace
envio de toda la informacién financiera, Laboral y Certificados solicitados por el
mandante para el inicio de la obra.

Servicio: Se procede a implementar el servicio.
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» Post-Venta: Al culminar la obra se realiza reunion con el mandante, mostrando
resultados y estados de pago. Ademas de posibles mejores en otros aspectos de sus

instalaciones donde Rs Ingenieria puede contribuir ain mas en su cadena de valor.

Es de vital importancia para el plan de marketing que todos los procesos sean realizados,
la eficiencia de los mecanismos y actividades ayudan al rendimiento de las personas en
el cumplimiento de metas y en la consiguiente satisfaccion de los clientes.

7.2.10 Servicios
Parte fundamental del plan es tener claros los servicios a ofrecer, siendo estos los

siguientes:

e Célculo, especificaciones técnicas, fabricacion, montaje y reparacién de estructuras.
e Reparacion y refuerzo estructural, en base a fibra de carbono.

e Impermeabilizacién de hormigones.

e Servicios de mantenimiento general.

e Revestimientos para proteccién mecanica, quimica y térmica.

¢ Inyeccion de resinas para impermeabilizacién y reparaciones.
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8. Presupuesto

Presupuesto de Marketing
Presupuesto Gasto en Moneda

Categorias Sub- Categorias Pre?’:::sm haif:t:oy Pr:::tr::‘iseto
Publicaciones en Revista $1.400.000( $1.200.000 $200.000
Material Corporativo $2.622.120( $1.611.200| $1.010.920

Poleras $777.600 $388.800 5388.800
Cascos $560.000| $280.000 $280.000
Impresion de Cascos $236.800( $118.400 $118.400
Tarjetas de Presentacion $824.000( $824.000 S0
Overoles $223.720 $0 $223.720
Regalo a Clientes y Proveedores $700.000 $700.000
Participacion en Seminarios $700.000 S0 $700.000
Programacion pagina web $810.000 $0 $810.000
Google $600.000 $600.000
Linkednl $300.000 $0 $300.000
Youtube $200.000 $0 $200.000

$9.954.240 $4.422.400 $5.531.840

Presupuesto Gasto Horas Hombre

Categorias

Registrar lista de contactos

Presupuesto Total

4 Horas Hombre

Segmentacion de Clientes

16 Horas Hombre

Estudio de necesidades de cada segmento

16 Horas hombre

Creacion de acciones y posicionamiento por segmento

8 Horas Hombre

Planificacion de Visitas a clientes

4 Horas Hombre
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9. Indicadores de Control
Para medir la eficiencia del plan de Marketing, se han definido una serie de indicadores

claves de desempefio, con la finalidad de hacer seguimiento a los planes y acciones
definidos como parte de la estrategia.

Estos indicadores o KPI estan incluidos en el cuadro Integral, sin embargo se han
considerado como indicadores de control por la relevancia que estos representan en el

cumplimiento del plan propuesto.

‘Indicador (KP1) ‘

N° de Cotizaciones solicitadas/ N° de Contactos
adquiridos

N° Licitaciones Realizadas

Ventas Trimestrales
Utilidad por Obra

N° de Contratos con cliente
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10- Conclusiones
Luego de la realizacion de este plan de Marketing se logré evidenciar un rubro

atractivo para la empresa RS Ingenieria, el rubro minero, donde existe un mercado creciente
gue constantemente necesita los servicios de ingenierias para su buen funcionamiento y la

prevencion de fallas en sus plantas.

Dados los resultados obtenidos por la empresa es visible las capacidades internas
con las que cuenta. El estudio del mercado constato que en las empresas de ingenieria su
mayor potencial de diferenciacion es el capital humano. En este sentido es importante
resaltar que siendo esta una empresa en etapa de crecimiento debe de implementar politicas

gue promuevan, motiven y retengan este capital humano dentro de la organizacion.

Al hacer foco en los importantes estudios de Cadena de Valor y Porter se encontro
gue Rs Ingenieria cuenta con una ventaja competitiva importante por sus alianzas
estratégicas tanto con Pires y Gmaia (Empresas brasileras) como por sus alianzas con
proveedores estratégicos como Basf, Mc Bautec y Sika, sin embargo, tomando un poco el
analisis realizado en FODA una amenaza importante es la desincorporacion de personal

clave en estas empresas proveedoras.

La fuerza de venta contratada para el area de mineria es un elemento clave en la
focalizacion de esfuerzos del area de marketing, siendo este uno de los recursos mas
importantes del mismo, ya que representa la primera imagen fisica de la empresa que

tendran los nuevos clientes.

Sin embargo, con la finalidad de expandir la empresa se acordé como objetivo dar a
conocerla en el mercado de Antofagasta siendo este uno de los territorios con mas actividad
minera dentro de Chile, por lo que se plantearon una serie de tareas a realizar como la
renovacion de la identidad de la marca, la creacion de una base de datos clientes y estudio
de los mismos. Ademas, se cred una serie de indicadores donde resaltan como los mas
importantes los indicadores asociados al area comercial y dentro de ellos las “Ventas” siendo

estas las mas relevantes y en las cuales se observara la efectividad del plan de marketing.

Luego de la realizacion de este estudio la empresa RS Ingenieria e Inversiones
cuenta con mucha mas informaciébn y lineamientos a seguir para expandir su
posicionamiento en el segmento de mayor relevancia (tanto en ingresos como en volumen
de ventas y comodidades en su flujo de Caja) por los que este plan de marketing hace un
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aporte fundamental para el crecimiento de la empresa, ademas de afinar lineamientos a
seguir para el estudios de sus otros dos segmentos Construccion e Industria. Es importante
resaltar que por ser una empresa en etapa de crecimiento aun estos lineamientos estan
abiertos a una cultura organizacional que se viene creando y que aun no esta afianzada por

lo que el plan el marketing se estructuro de manera flexible.
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11- Anexo
Encuesta Realizada

Respuestas totales E Descartada n

1 Tamario de la empresa Minera que pertenece

#+« Respuesta
® Empresa Minera Grande (Ventas Anuales 200.000 UF — 1.000.000 UF)
& Empresa Minera Mediana (Ventas Anuales 20.000 UF - 200.000 UF)

© Empresa Minera Pequefia (Ventas Anuales 25.000 UF — 50.000 UF)

2 Antigiiedad de la empresa
Mostrar todas las respuestas

20 18 2 (5%)
5 (6x)

eJE 2

— 46,2 %

Respuestas Ratio
24 46,2 %
17 327 %
11 212 %
15 (2x)
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3 ;Con qué frecuencia surgen requerimientos para empresas de ingenieria?

e al =
3,8 %w
17,3% il
1 o mas veces cada 6 meses.: 9 (17,3 %)
—— 462 %
32,7 % -

#a  Respuesta Respuestas Ratio
® 10 masveces al mes. 24 46,2 %
® 10 mas veces cada 3 meses. 17 327 %
© 10 mas veces cada 6 meses. 9 17,3 %
® 1.0 mas veces al afio. 2 3.8 %
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4 ;Ordene estas 7 variables siendo 7 Ia mas importante y 1 la menos importante en su decisién de «
compra?

® Verticalmente & Horizontalmente al =2 k.2
4
3
|
g
£ 2
g
E
] I I
0 I
- # Respuesia Importancia
L Efectividad 3.5
L Precio 3.5
L Relacionamiento 23
L ] Tecnologia 27
L ] Rapidez 1.7
L Reputacion 14
L Antiguedad 1



5 Ordene del 1 al 6 las empresas de ingenieria que mas recuerde. Siendo la 1 la de mayor
conocimiento y Ia 6 la menos conocida.

® Verticalmente O Horizontalmente

Importancia

+

3
pCR N
| —

0

® & & & @ @ *

Respuesta

Elecon
Emin
Tapsa
Geoinyecta
Emsif

RS Ingenieria y Servicios

Importancia
34
26
1.7
1.6
1

19

bl

88



& Tomando en cuenta la empresa que usted escribié como mas conocida en la pregunta anterior, -
evaluar de 1 a 7 donde 1 es muy poca representacion del atributo en la empresa y 7 es mucha
representacion del atributo.

@ Verticalmente ) Horizontalmente Jal = k.2
100%
80%
60%
2
|
<
40%
2 ‘ ‘ ‘ ‘ | ‘
e .2 @3 84 85 86 87
Efectividad 12 8 8 8 2 13 1
Precio 14 6 3 9 8 8 2
Relacionamiento 13 5 6 8 2 16 2
Tecnologia 9 18 4 2 3 3 ]
Rapidez [ 4 9 10 G 10 5
Reputacion 8 5 5 7 8 10 9

Antiguedad 10 9 6 6 4 12 5



7 Tomando en cuenta la empresa RS Ingenieria e Inversiones SPA (RS Ingenieria y Servicios) en
particular, evaluar de 1 a 7 donde 1 es muy poca representacion del atributo en la empresay 7 es
mucha representacion del atributo.

® Verticalmente ) Horizontalmente

100%

B80%

60%

Ratio

40%

20%

Efectividad
Precio
Relacionamiento
Tecnologia
Rapidez
Reputacion

Antiguedad

®1
10

82

11

12

®3

10

10

14

®4 85
4 ]
6 10
2 11
8 9
5 5
g 15
2 12

L2+

10

87

-

+
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