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RESUMEN

TITULO: PLAN DE MERCADEO PARA LA LINEA DE TUBERIA DE POLIETILENO DEL
SECTOR ELECTRICO DE LA EMPRESA EXTRUCOL S.A*

AUTOR: , )
OSCAR ENRIQUE GONZALEZ MUROZ **

PALABRAS CLAVES:
Plan de mercadeo, Retie, perforacién horizontal dirigida, soterramiento de redes, matriz de
confrontacién, plan de comunicacion.

DESCRIPCION:

Los planes de mercadeo son herramientas claves para las empresas que permiten organizar su
target de productos, re direccionar sus recursos de inversién y esclarecer el panorama a futuro con
el fin de tener siempre mercados rentables de una manera ciclica permitiendo ser sostenible en el
tiempo.

El proyecto consta de tres fases: FASE ANALITICA en la cual se utilizaron diversas herramientas
para la adquisicion de la informacion del entorno como el Pestel, POAM, las 5 fuerzas de Porter y
hasta una investigacion de mercados sobre el sector, también se recopilo informacion sobre el
funcionamiento interno de la empresa a través de un PCIl y su propio Balance Scorecard finalizando
con las herramientas de andlisis siendo la méas determinante la matriz de confrontacion la cual
ayuda a cuantificar los aspectos relevantes de la investigacion y continuar con la siguiente , la
FASE ESTRATEGICA en la cual se utiliza toda la informacion de la fase anterior para definir los
objetivos y las estrategias del plan de mercadeo para terminar con la FASE OPERATIVA la cual
tiene todas las acciones que permitan la ejecucion y la sostenibilidad en el tiempo la herramienta
propuesta por el autor.

Todo el plan se fundamenta en la idea de crecimiento del target de productos de la empresa y la
necesidad de incursionar en mercados diferentes a los convencionales con una expectativa de
crecimiento alta, con propiedades que generen una oferta de valor atractiva para el cliente
coordinando todos los esfuerzos conjuntos del personal de Extrucol para el cumplimiento del plan
de mercadeo como herramienta del plan estratégico.

*Trabajo de grado
**Facultad Fisicomecanicas. Escuela de estudios industriales y empresariales, Director M.SC Carlos
Eduardo Diaz Bohérquez.
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ABSTRACT

TITLE: MARKETING PLAN FOR THE POLYETHYLENE PIPE LINE OF THE
ELECTRICAL SECTOR OF EXTRUCOL S.A COMPANY*

AUTHOR: ) )
OSCAR ENRIQUE GONZALEZ MUROZ **

KEYWORDS:
Marketing plan, Withdrawal, directed horizontal drilling, network underground, confrontation
matrix, communication plan.

DESCRIPTION:

Marketing plans are key tools for companies that allow you to organize your product target,
redirect your investment resources and clarify the future outlook in order to always have profitable
markets in a cyclical way allowing you to be sustainable over time.

The project consists of three phases: ANALYTICAL PHASE in which various tools were used for
the acquisition of environmental information such as Pestel, POAM, Porter's 5 forces and even
market research on the sector, information was also collected on the internal functioning of the
company through a PCI and its own Balance Scorecard, ending with the analysis tools, the most
decisive is the confrontation matrix which helps to quantify the relevant aspects of the
investigation and continue with the next one, the STRATEGIC PHASE in which all the
information from the previous phase is used to define the objectives and strategies of the marketing
plan to end the OPERATING PHASE which has all the actions that allow the execution and
sustainability over time the tool proposed by the Author.

The whole plan is based on the idea of growth of the target of products of the company and the
need to enter different markets to the conventional ones with an expectation of high growth, with
properties that generate an offer of attractive value for the client coordinating all the Joint efforts
of Extrucol staff to comply with the marketing plan as a strategic plan tool.

*Degree work
**Faculty Fisicomecanicas. School of Industrial and business studies, Director M.SC Carlos Eduardo Diaz
Bohérquez.
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Introduccion

En los Gltimos 30 afios Extrucol se ha convertido en pionera y lider en la fabricacién de tuberia y
accesorios de polietileno y materiales plasticos de alta ingenieria para aplicaciones como gas, agua,
mineria, industria y sector eléctrico, contribuyendo al desarrollo y realizacion de obras de
infraestructura aportando conocimiento y experiencia como especialista en el manejo de redes.

Hasta el momento, aunque EXTRUCOL reconoce la importancia del sector eléctrico no ha
implementado ninguna evaluacion sobre el sector, ni un plan de accion que permita entenderlo y
preparar una estrategia que aborde este sector de una forma agresiva y le permita aumentar su
participacion de manera significativa.

La propuesta de aplicacion se compone de tres fases: FASE ANALITICA, FASE
ESTRATEGICA y FASE OPERATIVA.

Estas fases permitiran analizar el estado actual de la organizacion y los factores internos,
externos y competitivos que la afectan; evaluar todos estos aspectos a través del analisis DOFA y
formular un plan a través de las propiedades del material y correcta definicion del sector.

Con esta informacidn se plantearan el plan de mercadeo para el sector eléctrico, basado

en las herramientas de analisis y la metodologia propuesta.
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1. Especificaciones del proyecto

1.1 Justificacion del proyecto

Extrucol S.A fue constituida hace cerca de 30 afios por el grupo de gaseras mas grandes de
Colombia: Gas Natural, Gases del Caribe, Alcanos de Colombia, Gasoriente, entre otras; nacio
con el objetivo de satisfacer la necesidad de tuberia de polietileno para las diferentes redes que se
comenzaban a instalar en el pais y que se visionaron como negocio promisorio debido a la gran
cobertura que se esperaba tuviera la cantidad de usuarios que podria tener este servicio.

Con el tiempo Extrucol S.A incursiond en otros sectores como el de agua potable, mineria,
industrial, acometidas internas de gas, agro, redes contraincendios, obra civil, relleno sanitario,
telecomunicaciones y gracias a las propiedades dieléctricas y mecanicas del polietileno al sector
eléctrico.

Las ventas en este ultimo sector son ocasionales y por lo general la forma de llegar a estos
proyectos es a través de terceros que trabajaron previamente con el producto en un sector diferente
y lo conocen. De los 433 proyectos de generacion de energia que aparecen en el Registro de
Proyectos de Generacion e Inscripcion segun requisitos de las Resoluciones UPME No. 0520, No.
0638 de 2007 y No. 0143 de 2016, 59 estan en fase 3 listos para comenzar su implementacion y
representan una gran oportunidad para Extrucol, pues actualmente no tiene participacion en este
atractivo segmento de mercado.

En el campo de la transmision Eléctrica paises como Inglaterra, Holanda, Alemania, Bélgica,
Suecia y Dinamarca tienen un porcentaje de soterramiento de redes eléctricas superior al 50% y

los demaés paises Europeos entre el 15% y el 49% solucionando en gran parte la interferencia
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electromagnética y el impacto que las estructuras generan al entorno de forma ambiental y visual.
(Europe, 2012)

Por esta razon se identifica la necesidad de realizar una evaluacion de las oportunidades de
mercado para la linea de tuberia de polietileno del sector eléctrico de la empresa Extrucol S.A.,
que permita capturar y analizar informacion estratégica de mercado y la demanda, determinar las
oportunidades y fortalezas de la compafiia, que conduzca a definir por la alta gerencia la inversion

futura para ingresar a este segmento de mercado.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general. Disefar el plan de mercadeo de la empresa Extrucol S.A para la
linea de tuberia de Polietileno del sector eléctrico, que le permita a la direccion de la empresa

tomar decisiones sobre el fortalecimiento de esta linea en su portafolio de productos.

1.2.2 Obijetivos especificos.

» Realizar el diagndstico macroeconémico, microeconémico e interno de la empresa
Extrucol S.A para identificar las variables globales y especificas que influyan en el negocio.

» Definir los objetivos acordes a la situacion de la empresa que se desean conseguir al
implementar el plan de mercadeo.

» Establecer las diferentes estrategias que se utilizaran para lograr los objetivos
establecidos en el plan de mercadeo.

» Disefar el plan de acciones que permitira realizar las estrategias para cumplir los
objetivos del plan de mercadeo.

»  Definir el plan de comunicacion dentro de la organizacion con el fin de asegurar la
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sostenibilidad del plan de mercadeo disefiado.
» Disefiar sistemas de indicadores que permitan realizar el control a los planes de accién

para medir su ejecucion y cumplimiento.
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2. Marco teorico

Segun el autor Roberto Espinoza, “El plan de marketing, igual que un GPS, nos permite responder
tres preguntas basicas: ¢;Donde estamos?, ;Ddonde queremos ir? y ;Cémo vamos a llegar? Su
principal funcion consiste en guiar a la empresa hacia el objetivo final a través de la eleccién de
los diferentes caminos que se presentan, optando por aquella ruta que permita llegar a la meta de
la forma mas rapida y eficiente posible”. Ademas de ser un excelente guia para llegar al objetivo
final, detalla los pasos necesarios para ello, calculando el tiempo y los recursos indispensables para
cubrir cada fase (Espinoza, Marketing y Pymes, 2013, pag. 67).

El plan de mercadeo debe expresar los objetivos y las metas planteadas en términos de ventas
y procesos de objetivos mercadoldgicos, estrategias de posicionamiento, producto, precio,
distribucion, comunicacion, planes de accion y formas de implementacion, que incluyen plan de
medios, presupuestos, cronograma, tareas a realizar y por Gltimo, un modelo de evaluacion que
permita conocer, nuestra penetracion en el mercado y los resultados de las metas establecidas.
Estableciendo los pasos apropiados, la incursion sera exitosa. Es preciso, que las estrategias
disefiadas sean claras y medibles, para poder enderezar el rumbo, en caso de desviaciones.

El andlisis del mercado: es el proceso de describir cual es la situacion del comercio en el
momento del estudio y debe claramente incluir el tamafio del mercado meta y sus tendencias. Su
actividad hacia el crecimiento, cambios previsibles, segmentacion, competencia y demografia. Es
obligatorio un analisis DOFA, para poder capitalizar las debilidades y amenazas, asi como las

fortalezas y oportunidades de la empresa en el mercado.
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Todo plan de mercadeo debe estar acompafiado de los objetivos mercadoldgicos, para esto,
se deben incluir las necesidades de los recursos necesarios 0 presupuesto, para de esa manera,
establecer estadisticas confiables que permitan delimitar potencialidades y que, a su vez, permita
definir el camino que se debe seguir para alcanzar los objetivos.

El siguiente paso dentro del plan, es el posicionamiento, se debe comenzar desde un caracter
amplio, hasta llegar a una situacion estrecha y de gran esfuerzo que permita tener una definicion
acertada del posicionamiento, se obtiene, mediante la traduccién de las caracteristicas del
producto, a beneficios tangibles Unicos para el producto sujeto del plan.

El plan de mercadeo para la linea de tuberia del sector eléctrico de la empresa EXTRUCOL
S.A permitird definir un posicionamiento de valor, que es la mezcla del precio, los canales de

distribucidon y penetracién, hacia el mercado meta o consumidor.

2.1 Marco teorico de la metodologia

El plan de mercado del sector eléctrico propuesto para la empresa EXTRUCOL S.A. esté basado
en la metodologia desarrollada por Philip Kotler y Kevin L. Keller de acuerdo a las tres fases
siguientes:

> FASE ANALITICA

> FASE ESTRATEGICA

» FASE OPERATIVA



PLAN DE MERCADEO EXTRUCOL S.A 19

PLAN DE MERCADEO

Fase Analitica

Sitnacion Actual Entorno
* Ndarco Pestel

« POAM

* 3 Fuerzas Porter

*  InvestigacionMercado

Anilisis Situacion Actual
Analizis de
Vulnerabiidad

Situacion Actual Fmpresa
« BSC
= PCI DOFA
Matriz de Confrontacion

Fijacion Objetivos

Fase Estratégica

Estrategias de Mercadeo
= Matriz McEKnsey — General Electric

= Marketing Mix 4Ps

Fase Operativa

Plan de Accion

Acciones relativas al producto, precio, .

distribucion, ventas ¥y comunicacion .
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Figura 1. Fases plan de mercadeo.

Estas tres etapas permiten conocer el entorno de la empresa y realizar un analisis de contexto

interno para identificacion de capacidades distintivas y asi fijar objetivos y definir las estrategias

y planes de accion requeridos para garantizar la sostenibilidad del plan de mercadeo del sector

eléctrico para la empresa EXTRUCOL S.A.

2.1.1 Fase analitica.

2.1.1.1 Etapa 1 descripcion de la situacion actual. Esta etapa permite identificar la

estructura actual de negocio, a través de la revision de los entornos interno, externo y competitivo

en los cuales se desenvuelve Extrucol S.A. Las metodologias aplicadas se pueden dividir en dos

grandes grupos como se presenta a continuacion:
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2.1.1.1.1 Situacion actual del entorno.
» Marco Pestel

Toda empresa funciona influenciada por los factores que la rodean ya que nadie es ajeno a
las fuerzas externas del mercado y a muchos aspectos que determinan muchas de sus acciones, la
compafiia que interprete de forma adecuada esos factores se adapte a ellos y sepa usarlos a su favor
triunfard en el mercado.

Los factores externos que se deben interpretar de una forma acertada son los siguientes:

Politico

Es importante determinar qué tan influenciada esta una empresa por la politica y aquellos
factores asociados a la clase politica que puedan determinar e influir en la actividad de la empresa

en el futuro.

e Lalegislacién vigente que afecte al producto, al sector o a la empresa.
e Los planes de ordenamiento territoriales.
e Las modificaciones en los tratados comerciales.
e Posibles cambios de partidos politicos en los gobiernos, y sus ideas sobre la
sociedad y la empresa.
Economico
Consiste en analizar, pensar y estudiar sobre los eventos econdmicos que puedan afectar al
producto o al sector como tal:
e Los diferentes indicadores macroecondmicos del pais y del sector como el PIB, la
inflacion del pais y coeficiente de Gini, entre otros.
e Devaluacion de la moneda lo que puede afectar a las exportaciones de producto y

la importaciones de materia prima.
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e Ciclo econdémico de un pais o zona geografica.
Social
Lo mas interesante es reflexionar sobre los elementos de la sociedad que puedan afectar al
sector en el cual se desarrollaria el producto y como cambian. La idea principal es identificar las
tendencias que marcan a la sociedad cercana o afectada, tal como:
e Cambios en las afectaciones o repercusiones a las sociedades aledafas.
e Laconciencia por la salud y el medio ambiente.
e Cambios en las telecomunicaciones y formas de distribucion.
Tecnoldgico
Este punto es dificil de situar en el tiempo debido a la velocidad que tiene los cambios
tecnologicos actualmente. Lo méas importante para analizar es el como las tecnologias que estan
apareciendo hoy pueden afectar el sector y la normativa en un futuro proximo. Hay que pensar en
cuestiones como las siguientes:
e Lainversionen | + D de las empresas del sector.
e Laaparicién de nuevas tecnologias relacionadas con la actividad de la empresa
que puedan provocar algun tipo de innovacion.
e Laaparicién de tecnologias disruptivas que cambien las reglas del juego en el
sector.
e Cambios en los usos de la energia y consecuencias.
e Nuevas formas de produccion y distribucion.
e Variacion en los plazos de obsolescencia.
Ecoldgico

Es importante estar al tanto de los posibles cambios normativos referidos a la ecologia,
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sino también en cuanto a la conciencia social de este movimiento. La interaccion del entorno con
el sector es importante ya que multiples paises lo estan usando para cambiar su normatividad tanto
en Europa como en Latinoamérica:
e Leyes de proteccion medioambiental.
e Regulacion sobre el consumo de energia y generacion de energias alternativas.
e Preocupacién por el calentamiento global.
e Concienciacion social ecoldgica actual y futuras.
e Licencias ambientales.
Legal
Estos factores se refieren a todos aquellos cambios en la normativa legal relacionada con
el sector a evaluar, que le puede afectar de forma positiva 0 negativa. Por supuesto, si estamos
inmersos en un negocio internacional, nos interesara estudiar los aspectos legales tanto del pais de
origen como de destino.
e Leyesy decretos.
e Normatividad vigente y cambios futuros.
e Derechos de propiedad intelectual.

e Leyes de salud y seguridad.

» 5 Fuerzas de Porter
El andlisis del sector industrial permite lograr una caracterizacion econémica dominante en
la industria, determinar cuéles son las fuerzas competitivas determinantes en ella y qué tan fuertes

son, identificando los impulsores de cambio y sus posibles impactos, conocer la posicion de las
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empresas en el sector, establecer los factores claves de éxito en la industria e identificar la rivalidad
de la competencia y establecer qué tan interesante es la industria en términos de rendimientos.

El siguiente esquema define las cinco fuerzas competitivas propuestas por Porter que deben
ser evaluadas independientemente, para comprender el sector y escoger una estrategia acorde.
Estan definidas de acuerdo a (Porter M. , Estrategia Competitiva, Técnicas para el analisis de los

sectores industriales y de la competencia; CECSA, 1995), asi:

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos -
entrantes == Q Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 2. Modelo de cinco fuerzas de Porter. Fuente: (Porter M. , s.f.)

Rivalidad entre competidores existentes: Esta fuerza consiste en alcanzar una posicion
de privilegio y la preferencia del cliente entre las empresas rivales. Se espera que una accién
competitiva de una de ellas produzca un efecto notable en sus competidores y desencadene un
contragolpe o esfuerzos para contrarrestarla. Esta rivalidad es el resultado de los siguientes
factores:

e NUmero de competidores.
e Tasa de crecimiento de la industria.

e Costos fijos.
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e Caracteristicas del producto o servicio.
e Incrementos en la capacidad.
e Ladiversidad de rivales.
e Barreras de salida legales.
(Sepulveda, 2017)

Amenaza de los nuevos competidores: Hace referencia al deseo que tiene una empresa de
ingresar al mercado con el fin de obtener una participacion en él. Este ingreso depende de una serie
de barreras creadas por los competidores existentes determinado si el mercado es o no atractivo y
las cuales estan representadas en:

e Economias de escala.

e Diferenciacion del producto.

e Requerimientos de capital.

e Costos de cambio.

e Acceso a los canales de distribucion.

e Desventajas de costos, independientemente de la escala.

e Politica gubernamental.

Amenaza de productos y servicios sustitutos: Un producto sustituto es uno que parece ser
diferente, pero que satisface la misma necesidad del otro. En un sector el sustituto del bien o
servicio puede imponer un limite a los precios de estos bienes; esto genera que muchas empresas
enfrenten una estrecha competencia con otras debido a que sus productos son buenos sustitutos.
La disponibilidad de sustitutos genera que el cliente este continuamente comparando calidad,

precio y desempefio esperado frente a los costos cambiantes.



PLAN DE MERCADEO EXTRUCOL S.A 25

Poder de negociacion de los clientes: Los clientes que componen el sector industrial pueden
inclinar la balanza de negociacion a su favor cuando existen en el mercado productos sustitutos,
exigen calidad, un servicio superior y precios bajos, lo que conduce a que los proveedores
compitan entre ellos por esas exigencias. Los clientes o compradores son poderosos cuando:

e Compran una parte sustantiva del producto total de la industria.

e Las ventas del producto que compran representan una parte sustantiva de los
ingresos anuales de los proveedores.

e Los productos que compra para el sector industrial no son diferenciados.

e Enfrenta costos cambiantes bajos por cambiar de proveedor.

e Los clientes plantean una amenaza creible de integracion hacia atras en el negocio
de los proveedores.

e Los clientes estan bien informados sobre los costos y precios de los productos
ofrecidos por el proveedor.

Poder de negociacion de los proveedores: Los proveedores que componen el sector
industrial se encuentran con mucha competencia y productos sustitutos lo cual dificulta que tenga
el poder de negociacion, los proveedores son poderosos cuando:

e Tienen un factor diferenciador con respecto a la competencia y es importante para
el cliente.

e Esel tnico del mercado.

e Se enfrenta costos cambiantes altos por cambiar de proveedor.

e Los clientes plantean una amenaza creible de integracion hacia atras en el negocio
de los proveedores.

e Los clientes estan bien informados sobre los costos y precios de los productos
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ofrecidos por el proveedor.

» POAM

Es la metodologia que permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales
de una empresa. Dependiendo de su impacto e importancia, un grupo estratégico puede determinar
si un factor dado en el entorno constituye una amenaza o una oportunidad para la compafiia. (Serna,
2008)

Humberto Serna Gomez en su obra Gerencia Estratégica, analiza el entorno externo de
acuerdo a los siguientes bloques principales:

Politico: Se refiere al uso o del poder de los 6rganos de representacion del Estado y agentes
del gobierno que puedan afectar la empresa.

Econdmico: Factores relacionados con el comportamiento de la economia, flujo de dinero
bienes y servicios a nivel local, regional y nacional.

Socio-cultural: Factores que afectan el modo de vivir de las personas, valores, justicia, paz
social, discriminacion, entre otros.

Tecnoldgico: Desarrollo de nuevas tecnologias asociadas con los servicios de la
organizacion para el mejoramiento de procesos, materiales, maquinas, etc.

Ambiental: Incidencia e impacto ambiental de las actividades de la organizacion.

Competitivo: Factores determinados por los productos, el mercado, la competencia, calidad
y servicio.

Geografico: Son los que afectan fisicamente a la empresa como la localizacion, el clima, la
infraestructura y las vias de acceso.

El analisis de estos factores permite construir la matriz POAM a través de la cual se

identifican las oportunidades y amenazas de la organizacion. (Serna, 2008, pag. 149)
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» Investigacion de mercado del sector por medio de bases de datos especializadas

Se puede definir la investigacién de mercado como la recopilacion y el analisis de
informacion, en lo que respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma
sistematica o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y
operativo. Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa
obtener la informacidén necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes y
estrategias méas adecuadas a sus intereses.

En esta investigacion se utiliza la informacion recopilada de bases de datos sobre proyectos
del sector eléctrico como la UPME y productos utilizados actualmente en el sector debido a sus
cualidades de material y beneficios o restricciones en la instalacion del proyecto.

2.1.1.1.2 Situacion actual de la empresa.
» BSC

El Balanced Scorecard es una metodologia muy utilizada por las organizaciones para lograr
la alineacidn de los objetivos de la empresa con cada uno de los miembros del equipo teniendo
como principal fin servir como una herramienta de medicion y de gestién permitiendo direccionar
los esfuerzos del talento humano para traducir la estrategia en ejecucion.

> PCI

El andlisis del perfil de capacidades interno es un medio para evaluar las fortalezas y
debilidades de la compafiia en relacion con las oportunidades y amenazas que le presenta el medio
externo. Es una forma de realizar el diagnostico interno de una empresa teniendo en cuenta en €l
todos los factores que afectan su operacion.

El PCI examina cinco categorias a saber:

Capacidad directiva: Son las fortalezas y debilidades que se reflejan en las actividades de

planeacion, direccion, toma de decisiones, coordinacion, comunicacion y control.
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Capacidad competitiva: Los aspectos relacionados con el area comercial como
participacion en el mercado y calidad del producto, entre otros.

Capacidad financiera: Incluye aspectos relacionados con las fortalezas o debilidades
econdmicas como deuda y capital.

Capacidad tecnoldgica: Se incluye lo relacionado con produccion, infraestructura y
servicio.

Capacidad de talento humano: Tiene en cuenta las fortalezas y debilidades relacionadas
con el recurso humano, como nivel académico, estabilidad, rotacion, ausentismo, experiencia,

remuneracion, pertenencia y motivacion. (Serna, 2008, pag. 168)

2.1.1.2 Etapa 2 analisis de la situacion actual. La etapa 2 parte de la construccion de la
matriz DOFA vy el analisis de vulnerabilidad, las cuales permitiran responder la pregunta ¢Dénde
Estamos?

» DOFA

El Anélisis DOFA (en inglés, Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) es una
metodologia de estudio de la situacion externa e interna de la Organizacion, para determinar sus
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. (Griffin, 2013, pag. 67)

Un DOFA bien elaborado, permite orientar a la organizacion hacia el Largo Plazo: qué es lo
que se quiere y cuales son las estrategias que se van a utilizar para la consecucion de dichos
objetivos, a través de determinadas tareas, procesos y procedimientos.

El anélisis DOFA permite examinar:

Oportunidades: Las Oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se
generan en el entorno y que una vez identificadas pueden ser aprovechadas en beneficio de la

empresa.
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Amenazas: Las Amenazas son situaciones negativas, ajenas a la organizacion, que pueden
atentar contra la misma, por lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar una estrategia
adecuada para poder sortearlas.

Fortalezas: Las Fortalezas son las caracteristicas internas del negocio que permiten impulsar
la empresa y por lo tanto lograr las metas planteadas.

Debilidades: Las Debilidades se refieren, por el contrario, a todos aquellos elementos,
recursos Yy actitudes caracteristicos de la empresa que constituyen barreras para lograr la buena
marcha de la organizacion. En otras palabras, se refiere a los aspectos internos que de alguna u
otra manera no permitan el crecimiento empresarial o que frenan el cumplimiento de los objetivos
planteados.

» Matriz de confrontacion.

Para completar el analisis, una vez elaborada la matriz DOFA, se pasaré a realizar la Matriz
de Confrontacion la cual consiste en vincular las amenazas y oportunidades con las debilidades y
fortalezas, segun las relaciones que haya entre ellas, luego se suman y se analizan todos los valores,
se obtienen las debilidades y fortalezas que tienen una mayor relacion con el entorno, y por lo tanto
a las que habra que dar prioridad.

» Andlisis de vulnerabilidad.

Es un trabajo que desarrolla el nivel ejecutivo de una compafia que permite obtener la
siguiente informacién (Serna, 2008, pag. 191):

e ldentificar puntuales o elementos de soporte de los cuales depende la firma para
sobrevivir.
e Inventariar los factores o fuerzas que puedan afectar los puntuales corporativos.

e Determinar el impacto y la capacidad de reaccién de la empresa ante la factibilidad
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de ausencia de los hechos.

e Formular las estrategias a corto y largo plazo sobre una base mucho mas firme.

e Concienciar a la organizacion sobre la importancia del analisis estratégico.

e Introducir el procesamiento estratégico como elemento base de la cultura
corporativa.

e Concluido el andlisis de vulnerabilidad, la organizacion esta lista para iniciar la
definicién de su visién, la misidn y las opciones estratégicas, los proyectos estratégicos y los planes

de accidén que le permitan el logro de sus objetivos corporativos.

2.1.2 Fase estratégica.

2.1.2.1 Etapa 3 fijacion de objetivos. Después de realizar un analisis en profundidad sobre
la informacion que afecta a la situacion actual externa e interna, se deben plantear correctamente
los objetivos que se aspiran alcanzar y de esta manera responder la pregunta ¢Qué se quiere

conseguir? Y de esta manera escoger el camino correcto.

Los objetivos deberan ser:
e Adecuados y coherentes.
e Definidos claramente.
e Concretos.
e Medibles en el tiempo.
e Realistas y retadores.

e Aceptados por la empresa.
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2.1.2.2 Etapa 4 estrategias de mercadeo. En esta etapa se desea responder la pregunta
¢COmo se va a conseguir? Y la Gnica manera es realizar las respectivas estrategias necesarias para
conseguir los objetivos planteados anteriormente.

La definicion de las estrategias en el plan de mercadeo, consiste en realizar el andlisis de la
cartera de productos existentes y la direccion estratégica de crecimiento que debe seguir la
empresa, después se fija una estrategia de segmentacion y posicionamiento, para finalmente
configurar el marketing mix a través de la estrategia funcional. (Kotler & Keller, 2006)

» Estrategia funcional o marketing mix (4 P’s)

El marketing mix es uno de los elementos cléasicos del marketing, es un término creado por
McCarthy en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro componentes basicos: producto,
precio, distribucion y comunicacién. Estas cuatro variables también son conocidas como
las 4Ps por su acepcién anglosajona (product, price, place y promotion). Las 4Ps del marketing (el
marketing mix de la empresa) pueden considerarse como las variables tradicionales con las que
cuenta una organizacion para conseguir sus objetivos comerciales. Para ello es totalmente
necesario que las cuatro variables del marketing mix se combinen con total coherencia y trabajen

conjuntamente para lograr complementarse entre si. (Espinosa, Estrategia marketing, 2014 )

Producto Precio

Marketing
Mix

Distribucion Comunicacion

Figura 3. Modelo del marketing mix. Fuente: (Espinosa, Modelo del marketing mix, s.f.)
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Producto

Es el medio por el cual se satisfacen las necesidades de los consumidores. Por tanto, el
producto debe centrarse en resolver dichas necesidades, dentro del producto se encuentran aspectos
tan importantes a trabajar como la imagen, la marca y los servicios posventa.

Precio

El precio es la variable del marketing mix por la cual entran los ingresos de una empresa.
Antes de fijar los precios de los productos se debe estudiar ciertos aspectos como el consumidor,
mercado, costos, competencia, etc. En Gltima instancia es el consumidor quien dictaminara si se
ha fijado correctamente el precio, puesto que comparara el valor recibido del producto adquirido,
frente al precio que ha desembolsado por él.

Distribucion

En términos generales la distribucion consiste en un conjunto de tareas o actividades
necesarias para trasladar el producto acabado hasta los diferentes puntos de venta. Dentro del
marketing mix, la estrategia de distribucion trabaja aspectos como el almacenamiento, gestion de
inventarios, transporte, localizacion de puntos de venta, procesos de pedidos, etc.

Comunicacion

Se pueden encontrar diferentes herramientas de comunicacién: venta personal, promocién
de ventas, publicidad, marketing directo y las relaciones publicas. La forma en que se combinen
estas herramientas dependera del producto, del mercado, del publico objetivo, de la competencia
y de la estrategia que se haya definido.

» Estrategia para la cartera de productos (Matriz McKinsey-General Electric)

Se trata de un método posterior y mas avanzado que la Matriz BCG. Esta técnica fue creada
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por la consultora estratégica McKinsey para General Electric para que dicho conglomerado
estadounidense pudiera configurar su cartera de negocios. (Ahumada, 2018)

La gran ventaja que aporta esta matriz, es que, de forma intuitiva, permite realizar un rapido
andlisis de posicionamiento de productos o servicios de la empresa.

Aplica en todas las areas de trabajo ya que la matriz GE se utiliza para identificar las &reas
de actividad que son mas atractivas para una empresa ya que son las que tienen las méas grandes
posibilidades de generar recursos.

La Matriz de McKinsey siempre trata de una matriz de 9 celdas, con un eje representando el

grado de atractivo del mercado (bajo/medio/alto), y otro la posicién competitiva (baja/media/alta).

2.1.3 Fase analitica.

2.1.3.1Etapa 5 plan de accion. Permite llevar a cabo las estrategias de mercadeo definidas
en la etapa anterior y cumplir asi con los objetivos fijados. A diferencia del mercadeo estratégico,
que es establecido a largo plazo, el mercadeo operativo se ocupa a niveles tacticos de implementar
acciones y tareas a corto y medio plazo.

Durante todo el plan y también en esta etapa, se han de tener en cuenta los recursos eco
noémicos, humanos y materiales de los que dispone la empresa. De nada servira adjuntar al plan de
mercadeo una accion que finalmente no se pueda llevar a cabo y en las medianas empresas los
recursos se priorizan a actividades que generen o puedan generar valor.

Los tipos de acciones que se deben tomar serian las siguientes:

e Acciones relativas al producto.
e Acciones relativas a precios.
e Acciones relativas a distribucién y ventas.

e Acciones relativas a comunicaciones.
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2.1.3.2 Etapa 6 control. Para concretar la ejecucion del plan de mercadeo, es necesario
definir un método que supervise su implementacion. A lo largo de la ejecucién del plan de
mercadeo, pueden surgir inconvenientes que afecten la realizacion de los objetivos, por esto en la
ultima etapa, se adoptaran las medidas de seguimiento y control pertinentes para detectar si el plan
se desarrolla segun lo previsto.

Programar reuniones periodicas, realizar informes y utilizar indicadores como herramientas,
son las medidas de seguimiento y control utilizadas con més frecuencia. Por tanto, en el caso de
encontrar desviaciones en los resultados, y que el plan de mercadeo, no alcance sus objetivos, sera
necesario emplear acciones correctivas que vuelvan a encauzar su camino hacia la direccion del
cumplimiento de los objetivos marcados.

e Disefio de indicadores para seguimiento y control.

e Cronograma con responsables, presupuesto y planes de accion.
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3. ldentificacioén institucional

3.1 Razdn social

COLOMBIANA DE EXTRUSION S.A. EXTRUCOL

3.2 Que es Extrucol

En Colombia desde hace 3 décadas se ha ido forjando una de las empresas mas representativas de
la region, Extrucol S.A ha sido pionera y lider en la extrusion e inyeccion del polietileno para
aplicaciones especiales, brindando soluciones a las necesidades de los colombianos.

EXTRUCOL S.A. es el més grande productor de tuberias y accesorios de Polietileno de
Colombia contribuyendo al desarrollo y realizacion de obras de infraestructura apoyandolo con el
conocimiento y la experiencia de mas de 28 afos; siendo especialistas en el manejo de redes de
Polietileno.

El sistema Integrado de Gestion, esta conformado y avalado por la certificacion de Gestion
ambiental 1ISO 14001, la acreditacion del laboratorio ISO/IEC 17025 y los sellos de conformidad
para los diferentes productos.

El control de Calidad se extiende a todas las areas de la empresa, entendiéndolo como un
sistema de calidad orientado al mejoramiento continuo, en donde cada uno de sus colaboradores,
de sus productos, y servicios, tienen como objetivo brindar soluciones para satisfacer las

necesidades de clientes nacionales e internacionales. (Extrucol, 2018)
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3.3 Mega Extrucol

En el afio 2020 EXTRUCOL S.A sera una corporacion de negocios alrededor de redes CPR con
ingresos de USD$ 40 millones anuales de los cuales USD$ 5 millones provendrén de operaciones
en el exterior. La Corporacion crea valor superior mediante (Extrucol, 2018):

e El desarrollo de un negocio de disefio y construccién de redes CPR para los distintos
mercados.

e Por lo menos una operacion propia en un pais de Centro o Suramérica (No se incluyen
valores en las partidas cuantificadas de la MEGA).

e El desarrollo de un vibrante negocio de grandes didametros cubriendo asi los
requerimientos de redes del Estado y sera un facilitador que apoyaré la ejecucién de proyectos de
infraestructura obteniendo ingresos de USD$ 20 millones.

e Mantendra su posicion de liderazgo y fortalecera sus relaciones mediante una solucion
integral para sus redes en su negocio de Corporaciones Privadas. Obtendra ingresos de USD$ 15
millones.

e El desarrollo de soluciones constructivas para redes que incorporen el uso de
poliolefinas en el negocio de Obra Civil y Vivienda.

e EXTRUCOL transformara y distribuiré los productos que hagan parte de la solucion

integral de las redes CPR.

3.4 Estructura comercial
Extrucol cuenta con unidades estratégicas de negocio (UEN), enfocadas en la conduccion,
proteccion y rehabilitacion de redes. Su estructura comercial se distribuye a nivel pais en Zona

Oriente y Zona Occidente y cada una de estas es atendida por un Director Comercial con soporte
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de Ejecutivos de venta; que junto con el area de ventas internacionales, tienen la vision de atender
las necesidades de los sectores descritos a continuacién (Extrucol, 2018):

e Obracivil.

Hidrocarburos.

e Agro-riego.

¢ Relleno sanitario.

e Industria.

e Mineriay dragado.

e Redes contraincendio.

o Gas.

e Eléctrico-Telecomunicaciones.
e Acueducto y alcantarillado.

e Obra urbana.
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4. Plan de mercadeo

La primera fase del plan de mercadeo realiza un analisis externo del macroentorno y del
microentorno de la empresa Extrucol S.A enfocandose en el sector eléctrico, terminando con un

analisis interno de la compafia.

Anélisis del Entorno
Marco Pestel
5 Fuerzas de Porter
POAM Andlisis Externo
Investigacion de
Ricreato Analisis de Situacion
* Analisis Vulnerabilidad

* DOFA y Matriz de
Confrontacion

Situacion actual o
- pal Analisis Interno

* BSC

Figura 4. Fase analitica.

4.1 Analisis externo

4.1.1 Marco Pestel.
» Factores politicos

e Los planes de inversion social por parte del gobierno afectan a las empresas, como
Colombia Productiva nuevo instrumento para potenciar el desarrollo empresarial (Mincit, 2019).

e Lalegislacion y decretos sobre los reglamentos técnicos eléctrico RETIE,
materiales permitidos, partidas arancelarias, tipo de instalacién, entre otros aspectos que
favorezcan al producto.

e Lalegislacion y decretos sobre los reglamentos técnicos eléctrico RETIE,
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materiales permitidos, partidas arancelarias, tipo de instalacion, entre otros aspectos que afecten

de forma negativa al producto.

y el contrabando favorecen a los productos importados que son competencia directa de las

empresas.

como sea disefiado, si el POT no permite las torres de energia debido al impacto ambiental que

esto genera, favorece la instalacion de tuberias lo que aumentaria el mercado de soterramiento de

Un débil control del cumplimiento de los aranceles, de la importacion de productos

Los planes de ordenamiento territorial favorecen o desfavorecen segun la forma

redes eléctricas.

» Factores econémicos

del polimero base ETILENO haciendo cambiar directamente el costo de la materia prima (ver

figura 5).
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El aumento o disminucién del precio del petrdleo golpea directamente al precio

ETYLENO
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Figura 5. Precio del etileno en EUR. Fuente: (Extrucol, 2018)
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e Latasade cambio del dolar frente al peso colombiano alta tiene como consecuencia
un aumento en el costo de las materias primas ya que todo es importado, pero favorece la

exportacion de productos generando un aumento en el margen.

Grafica del precio del dolar

PRECIO DEL DOLAR DE LOS ULTIMOS 1 ANGS
3335
3245
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3065
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27.03.2018 4.05.2018 11.06.2018 19.07.2018 26.08.2018 3.10.2018 10.11.2018 18.12.2018 25.01.201% 4.03.2019 11.04

Figura 6. Precio de la tasa de cambio USD/COP en EUR. Fuente: (Colombia, 2019)

e Alaumento del PIB afecta de forma positiva a toda la industria generando confianza
en la inversion extranjera y aumento de los proyectos de expansion y mejora de cada uno de los
sectores. Segun el DANE el 2018 crecio el PIB en un 2,7%, para el 2019 el gobierno pronostica
un crecimiento alrededor del 3.6% de manera optimista y un 3.26% por parte de los analistas, pero
en definitiva con mejoria, lo que beneficia al proyecto sobre todo en el sector publico donde salen
la mayoria de recursos (Dinero, 2019, pag. 10)

e La globalizacion segun el pais favorece o desfavorece segun sea la condicion de la
situacion del mercado y de la negociacién. En este caso favorece traer las estrategias de soterrados

de redes ya implementadas en Europa y que ya alcanzaron Latinoamérica en Chile.
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» Factores socioculturales
e La cultura del uso del PVC de los disefiadores en Colombia es muy marcada e
impacta de manera negativa al proyecto al no permitir la implementacion del Polietileno con
propiedades mecanicas mas adecuadas a la aplicacion.
e La falta de informacion del publico con respecto a la utilizacién del plastico y su

gran inclinacién hacia el tema ambiental podria impactar de forma negativa colocando barreras

para las tuberias plasticas en general.
Disposicion final de plasticos EU-28 jugetrtra

Mayo8-9
Orlando, Floride USA
Recuperacion de
« energia: Una gran
Oportunidad

Oronge County Convention Center
tecnoldgicay de
— mercado !

Cadigos:

Verde: Reciclaje

Azul: Recuperacion de energia
Rojo: Rellenos sanitarios

Fuente: Plasticseurope.or

Figura 7. Disposicion final del plastico en Europa. Fuente: (PlasticsEurope, 2019)

e Laimportancia que el mercado Colombiano le da a al cumplimiento de las normas
y sellos de calidad vs la cultura del precio lo cual impulsa a las empresas a bajar los precios y a

algunas empresas a poner en riesgo los requisitos de calidad en el proceso.
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» Factores tecnologicos

e Los laboratorios certificados realizan los ensayos a la produccién en caliente y
prestan el soporte técnico al cliente en todo el proceso de vida de la red instalada, convirtiéndose
en una ventaja tecnologica.

e Los comité de tuberias generan cambio normativos lo que le permiten a la empresa
que este al corriente de las reglamentaciones normativas y legales del sector alguna ventaja o
posicion preferencial en estos temas.

e Latecnologia 4.0 en la industria del plastico impacta en manejo de la informacion
y disminucion de consumo energético lo que mejora los margenes y reduce los costos en el campo
de la extrusion.

e Contar con grupos que fortalezcan el trabajo de los comités de 1+D como el Instituto
Colombiano de Investigacion de Plasticos y Cauchos ICIPC cuyos aportes fortalecen al sector de
plasticos en Colombia.

» Factores ecoldgicos

e El plastico como material no es llamativo para la cultura ambientalista en la
actualidad lo que dificulta su utilizacion.

e Lautilizacion del polietileno por sus propiedades mecanicas en la instalacion
genera un menor impacto ambiental que el utilizar otro tipo de tuberias, ya que este material
permite realizar perforacién dirigida lo que evita dafio al medio ambiente por rotura de suelos y
cambios en el paisaje local.

e El impacto negativo al ambiente de las torres de alta tension impulsa el

soterramiento de las redes eléctricas teniendo a Europa como ejemplo.
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» Factores legales

o El papel de la superintendencia de industria y comercio al cumplimiento de normas
y leyes por parte de los fabricantes no tiene un impacto notorio y esto permite que muchas tuberias
en el mercado no se fabriquen con las materias primas adecuadas ni con los requisitos de calidad
requeridos generando una competencia injusta y desequilibrada.

e La metodologia de contratacidn pablica y la importancia del interés politico
prevalecen en los grandes proyectos del sector pablico sesgando la participacion de los fabricantes
locales.

4.1.2 Las 5 fuerzas de Porter.

» Amenazas de entrada
e Inversiones costosas como maquinaria ya que una linea de extrusidn puede costar
cerca de 1 millon de Euros y aun asi no cubriria todo el rango de referencias necesario, ademas se
necesitan espacios amplios de almacenamiento de producto terminado y materias primas.
e Conocimiento sobre la normatividad extensa del sector, cumplimiento de sellos de
calidad y reglamentos técnicos como el RETIE.
e Experiencia sobre el proceso de extrusion, procesos, tecnologias existentes y
maquinaria de Gltima tecnologia.
e Conocimiento del sector de instaladores y sobre el proceso de instalacion para
informar a las empresas sector eléctrico.
Las barreras de entradas son grandes en su proporcién y por esto en el sector de tubos en
Colombia existen muy pocas empresas en especial en el material de polietileno donde Extrucol es

lider.
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» Amenazas de sustitucion

e Tubos de otros materiales mas conocidos como el PVC que tiene una relacion de
costo méas econdémico como tubo pero mas costoso en el momento de la instalacion compensando
la diferencia en valores globales como obra segln la experiencia de los instaladores y disefiadores.

e Tuberias de diferente disefio como la perfilada y corrugada que proporcionan unas
propiedades mecanicas a la compresién mejores que las del tubo de pared lisa, no se pueden
instalar en todas las ocasiones por limitaciones del terreno.

Aunque existen productos sustitutos para esta aplicacion el polietileno es el Gnico que se
adapta para todo tipo de condicion, ademas para Extrucol cambiar el disefio del tubo como la pared
corrugada es una posibilidad de crecimiento de su portafolio de productos.

» Poder de los proveedores

e Es muy alto el poder del proveedor internacional ya que en Colombia no se fabrica
con la calidad necesaria, estos estan ubicados en Arabia, Estados Unidos, Europa y Asia lo que
ocasiona que el tamafio de compra de Extrucol de cerca de 12 mil toneladas afio sea poco
significativo hablando del tamafio de mercado global.

e Algunas materias primas poco prioritarias son vendidas por un solo proveedor a
nivel mundial otorgandole un control total del precio, a menos que sea un parte de un paquete
global de venta.

El poder del proveedor es absoluto ya que solo se puede comprar fuera del pais y aunque
existen muchos proveedores en el mundo con diferentes tecnologias de fabricacion como los
norteamericanos, asiaticos y arabes no se tiene un posicién dominante con respecto al mercado

global del polietileno para que la empresa no dependa de ellos.
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» Poder del cliente

e El poder del comprador es alto debido a que tiene muchas opciones tanto de
materiales diferentes como de competencia directa.

e Realizan subastas colocando un valor de arranque, generando una guerra de precio
entre los fabricantes de tuberia y distribuidores.

e El tubo no es el componente mas importante del proyecto por ende se le asigna al
disefiador o al instalador de la red por esto es mas complicado detectar al comprador exacto de la
tuberia.

e Puede realizar el mismo proyecto con tuberia 0 con una instalacion aérea a menos
que tenga algun tipo de limitacion que evite la utilizacion de torres de transmision o postes.

Aunque el poder del cliente es alto por la competencia y los diferentes materiales substitutos
la lealtad por marca de Extrucol en Colombia, las propiedades del material y la apertura de
Extrucol a invertir en el proyecto le otorga herramientas para tomar un posicién interesante en este
mercado.

» Grado de rivalidad

e Esaltaen laindustria colombiana y latinoamericana por el tipo de producto ya que
es muy dificil darle un valor que lo diferencie de los competidores sin salirse de los estdndares
normativos convirtiendo el producto en un commodity.

e En Colombia existen alrededor de 4 fabricantes del mismo producto para los
mismos sectores.

e Desde Venezuela existen competidores con un costo de producto mucho mas bajo
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con la materia prima subsidiada por el gobierno, aunque con la actualidad politica de Venezuela
su impacto ha sido menos notorio en el mercado Colombiano, segin departamento de ventas de
Extrucol.

e Los competidores de tuberia lisa y corrugada de Estados Unidos son una gran
competencia hacia centro América en todos los sectores.

Existe una rivalidad fuerte en el sector de las tuberias que podria afectar el proyecto de
forma critica tanto por los fabricantes locales como por los internacionales aunque la posicion de
marca de Extrucol es fuerte y reconocida en el mercado de polietileno en Colombia y en
Latinoamérica.

4.1.3 Investigacion de mercados sector eléctrico. Para la investigacion de mercados se
utilizd las bases de datos de la Unidad de Planeacion Minero Energética UPME donde se
encuentran los proyectos de generacion de energia y de expansion del sistema interconectado

nacional con los siguientes resultados:

» Tipos de proyectos: Transmision.

Para Transmision existen 68 proyectos vigentes desglosados por afios de la siguiente

manera:
Tabla 1.
Proyectos de transmision.
ANO PROYECTOS DE
TRANSMISION
2018 6
2017 8
2016 8
2015 16
menores a 2015 30
68

Fuente: (Upme, 2018)
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Las redes de baja tension (220V a 440V), media tension (10KV - 50KV), alta tension (60KV
-150KV) y extra alta tension (220 KV — 440 KV) pueden ser soterradas y en la mayoria de paises
europeos con cifras mayores al 30%.

En relacion al soterramiento considerando aspectos ambientales, como en el caso de
Inglaterra, el soterramiento ha ocurrido como consecuencia de una legislacion ambiental que
obliga a las empresas eléctricas a realizar tareas de soterramiento en el marco de internalizar el
impacto de su negocio. En este caso los proyectos son sometidos a un Sistema de Evaluacién de
Impacto Ambiental que considera, los valores paisajisticos y culturales de los lugares afectados
por las lineas, y en funcion de ellos se han establecido los requerimientos que en cada caso se
deben cumplir. (Chile, 2012)

Tabla 2.

Situacion de la red europea.
Longitud de la

Km. de Porcentajede  Km.dered Porcentaje de
red de baja
Pais red baja soterramiento alta soterramiento
tensién (metros
tensién baja tension tension alta tensién

por habitantes)

Paises bajos 145.000 8,9 100% 101.900 100%
Inglaterra 377.000 6,4 81% 372.000 81%
Alemania 926.000 11,3 75% 475.000 60%
Dinamarca 92.000 17,6 65% 55.000 59%
Bélgica 108.000 10,6 44% 65.000 85%
Noruega 185.000 41,3 38% 92.000 31%
Italia 185.000 12,1 30% 331.000 35%
Francia 709.000 10,5 27% 574.000 32%

Portugal 632.000 11,9 19% 58.000 16%
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Longitud de la

Km. de Porcentajede  Km.dered Porcentaje de
red de baja
Pais red baja soterramiento alta soterramiento
tensién (metros
tension baja tension tension alta tension

por habitantes)

Espafia 112.000 6 17% 96.448 30%
Austria 65.000 8 15% 57.000 16%
Suecia 98.700 53%

Fuente: (Europe, 2012)

Todos los proyectos que tengan las palabras de lineas de transmision o subestaciones
conectadas al sistema de transmision nacional STN tienen posibilidades de utilizar tuberia para el
soterramiento de redes, para tener la totalidad de metros se deberia mirar el layout del proyecto y

sacar los metrajes, como dato particular en Colombia existen cerca de 26000 Km (XM, s.f.).

Tabla 3.
Tensiones y longitudes en Colombia.
Tension Longitud Km

Linea 110 kV 3477
Linea 115 kV 7243
Linea 138 kV 15
Linea 220 kV 2675
Linea 230 kV 10033
Linea 500 kV 2535

Fuente: (XM, s.f.)

» Tipos de proyectos: Generacion.

En el Registro de proyectos de generacion de energia eléctrica — Vigentes de la UPME para
junio del 2018 (Upme, 2018), se registran 544 proyectos de generacion de energia en 3 fases
diferentes enfocandose en los 25 proyectos que se encuentran en Fase 3 los cuales cuentan con
licencias ambientales, son de cualquier tipo de generacion y solo se puede usar la tuberia para

soterrar las redes.
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De los 121 proyectos de generacion de energia hidraulica en los cuales se puede usar la

tuberia de polietileno para redirigir los flujos de agua de los proyectos y adicional a esto para

soterrar las redes eléctricas, 4 proyectos se encuentran en fase 3 y 34 proyectos estan en fase 2

vislumbrando un futuro prometedor para este sector, pudiendo adicionar el gran problema en el

cual se encuentra el pais con el retraso de Hidroituango lo cual esta obligando a la UPME a liberar

rapidamente las licencias a todo tipo de proyecto de generacion de energia que sea viable para

tratar de llenar el vacio que deja esta enorme generadora de energia en el sistema interconectado

nacional.

4.1.4 Perfil de oportunidades y amenazas POAM.

Tabla 4.
Factores politicos.
Factores politicos

Los planes de inversion
social por parte del
gobierno afectan a las
empresas como
Colombia Productiva
nuevo instrumento para
potenciar el desarrollo
empresarial.

La  legislacion vy
decretos  sobre los
reglamentos  técnicos
eléctrico RETIE,
materiales permitidos,
partidas arancelarias,
tipo de instalacion,
entre otros aspectos que
favorezcan al producto.
La legislacion vy
decretos sobre los
reglamentos  técnicos
eléctrico RETIE,
materiales permitidos,
partidas  arancelarias,
tipo de instalacidn,
entre otros aspectos que

IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

X X
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Factores politicos

afecten de forma
negativa al producto.

Un débil control del
cumplimiento de los
aranceles, de la
importacion de
productos y el
contrabando favorecen
a los productos
importados que son
competencia directa de
las empresas.

Los planes de
ordenamiento
territorial favorecen o
desfavorecen segun la
forma como  sea
disefiado, si el POT no
permite las torres de
energia  debido  al
impacto ambiental que
esto genera, favorece la
instalacion de tuberias
lo que aumentaria el
mercado de
soterramiento de redes
eléctricas.

Tabla 5.
Factores econdmicos.
Factores econdmicos

El aumento 0
disminucién del precio
del petréleo golpea
directamente al precio
del polimero base
ETILENO  haciendo
cambiar directamente
el costo de la materia
prima.

La tasa de cambio del
délar frente al peso
colombiano alta tiene
CcOmo consecuencia un
aumento en el costo de
las materias primas ya

IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
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Factores econdmicos

que todo es importado,
pero  favorece la
exportacion de
productos  generando
un aumento en el
margen.

Al aumento del PIB
afecta de forma
positiva a toda la
industria ~ generando

confianza en la
inversion extranjera y
aumento de los

proyectos de expansion
y mejora de cada uno de
los sectores, segun el
DANE el 2018 crecio
el PIB en un 2,7%, para
el 2019 el gobierno
pronostica un
crecimiento alrededor
del 3.6% de manera
optimista y un 3.26%
por parte de los
analistas  pero  en
definitiva con mejoria
lo que beneficia al
proyecto sobre todo en
el sector publico donde
salen la mayoria de
recursos.

La globalizacién segin
el pais favorece o
desfavorece segun sea
la condicion de la
situacion del mercado y
de la negociacion, en
este caso favorece traer
las  estrategias de
soterrados de redes ya
implementadas en
Europa y que vya
alcanzaron
Latinoamérica en
Chile.

IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
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Tabla 6.
Factores tecnoldgicos.
Factores tecnol6gicos

Los laboratorios
certificados realizan los
ensayos a la produccion
en caliente y prestan el
soporte  técnico  al
cliente en todo el
proceso de vida de la
red instalada,
convirtiéndose en una
ventaja tecnoldgica.
Los comités de tuberias
generan cambios
normativos lo que le
permiten a la empresa
que este al corriente de
las reglamentaciones
normativas y legales
del  sector alguna
ventaja 0  posicion
preferencial en estos
temas.

La tecnologia 4.0 en la
industria del plastico
impacta en manejo de
la informacion vy

disminucion de
consumo energético lo
que mejora los

margenes y reduce los
costos en el campo de la
extrusion.

Contar con grupos que
fortalezcan el trabajo
de los comités de 1+D
como el Instituto
Colombiano de
Investigacion de
Plasticos y Cauchos
ICIPC cuyos aportes
fortalecen al sector de
plasticos en Colombia.

IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

X X
X X
X X
X X
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Tabla 7.

Factores socio culturales.

Factores socio
culturales

La cultura del uso del
PVC de los disefiadores
en Colombia es muy
marcada e impacta de
manera negativa  al
proyecto al no permitir
la implementacion del
Polietileno con
propiedades mecanicas
més adecuadas a la
aplicacion.

La falta de informacion
del publico con
respecto a la utilizacion
del pléstico y su gran
inclinacion hacia el
tema ambiental podria
impactar de forma
negativa colocando
barreras  para las
tuberias plasticas en
general.

La importancia que el
mercado Colombiano
le da a al cumplimiento
de las normas y sellos
de calidad vs la cultura
del precio lo cual
impulsa a las empresas
a bajar los precios y a
algunas empresas a
poner en riesgo los
requisitos de calidad en
el proceso.

Tabla 8.
Factores ambientales.
Factores ambientales

ElI plastico como
material no es
llamativo para la
cultura ambientalista en
la actualidad lo que
dificulta su utilizacion.

IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
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Factores ambientales

La utilizacion  del
polietileno  por sus
propiedades mecanicas
en la instalacion genera
un menor impacto
ambiental que el
utilizar otro tipo de
tuberias, ya que este
material permite
realizar perforacion
dirigida lo que evita
dafio al medio ambiente
por rotura de suelos y
cambios en el paisaje
local.

El impacto negativo al
ambiente de las torres
de alta tension impulsa
el soterramiento de las
redes eléctricas
teniendo a Europa
como ejemplo.

Tabla 9.
Factores competitivos.
Factores competitivos

Los planes de
ordenamiento
territorial en algunas
zonas del pais obligan
el soterramiento de
redes.

La iniciativa mundial
del soterramiento de
lineas de transmision.

Existe una rivalidad
fuerte en el sector de las
tuberias que podria
afectar el proyecto de
forma critica tanto por
los fabricantes locales
como por los
internacionales aunque
la posicion de marca de
Extrucol es fuerte y
reconocida en el
mercado de polietileno

IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

X X
X X
X X
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Factores competitivos IMPACTO OPORTUNIDAD AMENAZA
Positivo Neutro Negativo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

en Colombia y en

Latinoamerica.

4.2 Analisis interno

4.2.1Balance Scorecard BSC. Extrucol cuenta con un sistema de BSC que mide el
rendimiento de las diferentes areas con indicadores enfocados a los presupuestos anuales y que
permite tener los procesos dentro de unos estandares determinados y algunos indicadores con

valores muy cercanos a empresas de talla mundial.

> Area de operaciones

1 [ " ACUERDO DE GESTION CORPORATIVO VOLVER A INDICE
=xtrucol
Tedes TenTRETes
DEL COL. [ OSCAR GONZALEZ ] REGISTRO DEL COLABORADOR:[ 2013 |
FASE DE PLANEAGION T T T —
PERSPEC PESO CUMPLIMIENT PUNTAJE
i OBJETIVO (némera DESCRIPCION INDICADDRES PPTO 2018 LOGRO AGOSTO o PORDEAn
extera)
1 F Aumenear Is Rentabilided Dperativa 20 Utilidad Gestionable [Expresado en NIIF) $1L1T4525.41 $ 4.341.365.143 4a2% 55
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Figura 8. Balance Scorecard director comercial. Fuente: (Extrucol, 2018)

Con los indicadores del &rea de operaciones se tiene un control sobre toda el area productiva
de laempresa teniendo los indicadores globales los cargos de jefatura y los indicadores especificos
los cargos mas operativos.

Los indicadores méas importantes son:
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e Desperdicio proceso (ppk)

Este indicador muestra que Extrucol S.A esta interesado en reducir su desperdicio y
mantiene sus niveles lo mas controlado posibles asegurando la eficiencia de sus procesos
productivos. El valor actual esta al 98% de su meta de cumplimiento.

e Desperdicio de tiempo extrusion (%) y productividad total linea de extrusion
(Kg/h maq)

Para Extrucol el factor tiempo es muy importante para satisfacer a sus clientes internos y
externos, y para asegurar la disminucion de costos en su proceso productivo, esto se logra evitando
al maximo el desperdicios de tiempo y tratando de llevar a la maquinaria y equipos de trabajo a su
méaxima velocidad de fabricacion. El desperdicio de tiempo estd cumpliendo la meta a un 102% y
la productividad total de extrusion estd cumpliendo un 109.5%.

e Desviacion promedio de PMN tuberia (%)

La disminucidn de costos siempre y cuando el producto este dentro de parametros
normativos y de calidad es una de las politicas mas comunes en las empresas de manufacturay en
especial para Extrucol ya que la materia prima equivale aproximadamente a un 70% del costo del
producto por eso llevar el peso minimo normativo a su minima expresion sin afectar las
propiedades mecanicas del tubo es una directriz definida y controlada en el proceso productivo.

La desviacion promedio tiene un cumplimiento aproximado de un 120.2% lo cual demuestra
el control de este proceso sin poner en riesgo la normatividad vigente.

e Energia KW/Kg

Es uno de los indicadores mas apropiados para medir el impacto ambiental de cada

compafiia, si la cantidad KW es menor por Kg quiere decir que la empresa esta haciendo su mayor

esfuerzo por minimizar el consumo de energia y esto se ve recompensado de forma monetaria y
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en la reduccion de la huella de carbono. Extrucol este indicador lo cumple en un valor de un 100%

y esté cercano a empresas de talla mundial en un 95%.

> Area comercial

1 = VOLVER A iNDICE
:‘: X.L.. rucol ACUERDO DE GESTION CORPORATIVO

confiables

HOMBRE DEL COLABORADOR: | SILWIA PIMIENTA I REGISTRO DEL COLABORADOR: 2013
FASE DE PLANEACION FASE DE EVALUACION
PERSPEC: L&D PUNTAJE
TIvA DBJETIVO [nimero DESCRIPCION INDICADDRES PPTO 2018 LOGRO AGOSTO | CUMPLIMIENTO PONDERADO
entero]

1 F Bumentar la Rentabilidad Operativa 5 Utilidad Gestionable (Expresado en NIIF) $11174.523.411 ¢ 4.941.365.148 44,23 13
2 F Bumentar la Rentabilidad Operativa 25 Facturacién en Clientes Musvos, ZONA ORIENTE $19.507.000.000,00 $3.131873.914 323 8z
3 F Bumentar la Rentabilidad Operativa 25 Facturacidn en Clientes Antiguos, ZOMA ORIEMTE $22.183.000.000,00 $27.433.480.295 123,77 3049

4| F Aumentar|a Rernatilidad Operativa qp | Factwsctin Tubsra de Grandes Dismetos desde d00 | o o0 g $243.774.760 60,1 60
mm & 300 mm Zona Oriente

Dismiruair un 532 productos baja rotacidn finw. > 1 afol

5 F Bumentar la Rentabilidad Operativa 30 5.0 0.0 00
neqgra
g F Aumentar .e\ de.salro\lo de nuevos productos y 5 Facturacidn del Porta.lollo Extrucol en distribuidares $1643.799.825.00 $327 69164200 Shdv 28
aplicaciones paralos Sectores potencizles de laZana
| i " Facturacidn de Clientes en Sectares de Proyecsidn,
7 F norEmentar oz ingeses &n nuevos clientes y 10 [Toneladas Yendidas en Redes Contra Incendios, 4 2.514.000.000 $3.184.013.942 3,1 13

nuevos mercados Hidrocarbures y Obra Uibana)

o | Polict s meior <cl Taneladas Cambiadas a Polietilena. [Proyectas
8 C recer el Falitiene COTO = MEpS1 =lson 7 Disefiados en Otros Materiales Cambiedos 2 PE). Con 165 108 657 45
parala constiuccidn de Redes Lo
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Figura 9. Balance Scorecard director comercial. Fuente: (Extrucol, 2018)

El area comercial al igual que el &rea de operaciones mide sus resultados por medio del
sistema BSC y se destacan con el mayor impacto para este plan de mercadeo como los mas
importantes los siguientes indicadores:

e Facturacion en clientes nuevos ($)

La preocupacion principal de todas las empresas es conseguir clientes constantemente para
asegurar un crecimiento constante y rentable, bajo esta premisa se mide para cada una de las areas
de ventas de la empresa asignandole un peso determinante al momento de valorar su cumplimiento.
Aunque su cumplimiento actual es cercano al 40%, su peso es del 25% con respecto a la totalidad

de los indicadores teniendo una importancia significativa en el BSC.
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e Facturacion en clientes antiguos ($)

Tener los clientes satisfechos es una prioridad para las empresas y la mejor forma de medir
este indicador es asegurando su continua compra por esto la facturacion de clientes antiguos es el
segundo indicador méas importante del area comercial. Cumplimiento actual de este indicador
123%.

e Toneladas cambiadas a polietileno. (Proyectos disefiados en otros Materiales
cambiados a PE), con apoyo de la direccion técnica comercial

Como se pudo comprobar en el Marco Pestel y en el andlisis Porter el PVC como material
es el principal competidor del polietileno y cambiar esta cultura en los disefiadores es complicado,
aqui nace la importancia de este indicador para medir que cantidad de toneladas de PVVC se han
podido sustituir con el fin de cuantificar de alguna forma el tamafio del mercado en el cual se va
posicionando el polietileno y perdiendo el PVC. El porcentaje de cumplimiento de este indicador

es cercano al 70%.

» Indicadores de mayor impacto
e Utilidad gestionable (Expresado en NIIF)

La rentabilidad de la empresa es parte primordial de todos y cada uno de los empleados de
la organizacion y para sus accionistas, por tal motivo es un indicador que comparten todos los
cargos de la empresa y mide qué tan rentable es Extrucol.

e NuUmero de productos nuevos

Es un indicador que comparte el area comercial, de nuevos negociosy de operaciones y es

un motivo para realizar innovaciones constantes en el portafolio de productos con el fin de

satisfacer las cambiantes necesidades de los clientes.
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e Facturacién nuevos productos

Es la forma de cuantificar el impacto de los productos nuevos en la rentabilidad de la
empresa, algo que es primordial en innovacion debido que no es solo crear soluciones, también
estas soluciones deben ser rentables para la organizacion.

Los anteriores indicadores tanto del area comercial como del area de operaciones son
importantes para determinar la estructura actual de Extrucol en cuanto a productividad y procesos
comerciales.

Con los indicadores comerciales se demuestra la iniciativa de Extrucol para estar en una
busqueda constante de clientes nuevos con el fin de mejorar su posicién en el mercado actual de
las redes que seria una importante parte del plan de mercadeo del sector eléctrico.

Con los indicadores productivos se mide la insistente actitud de mejorar la rentabilidad en el
control y disminucién de costos lo cual es primordial para cualquier proyecto que tenga fabricacion
de producto.

Con los indicadores de rentabilidad operativa, toneladas cambiadas a polietileno y de
facturacion de productos nuevos no solo se trabaja en funcién de la sostenibilidad del negocio,
también se impacta en la generacién de valor por medio de la innovacion y la constante blsqueda

de nichos de mercados que fortalezcan el portafolio de la compafiia.
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4.2.2 Perfil de capacidad interna de Extrucol S.A.

Tabla 10.
Capacidades directivas.
IMPACTO FORTALEZAS DEBILIDADES

Capacidades directivas X - . - - -
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

La imagen corporativa es un componente

de diferenciacion y posicionamiento, y

estd ligado directamente con el X X
posicionamiento del producto para evitar

confusiones a los clientes potenciales.

Control gerencial de las estrategias. X X

Una planeacion estratégica constante
para tener la habilidad de responder a un X X
mercado cambiante.

Comunicacion gerencial concisa vy
efectiva.

Flexibilidad de la estructura
organizacional.

Tabla 11.
Capacidades de talento humano.

IMPACTO FORTALEZAS DEBILIDADES

Capacidades de talento humano - - - - - -
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

Continla  formacion  del  talento

generando un alto grado de preparacion. S
Baja rotacion del personal. X X
Buen ambiente laboral en la mayoria de X X

la empresa.
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Tabla 12.
Capacidades competitivas.

Capacidades competitivas

Extrucol es la empresa lider en tuberia de
polietileno de Colombia asegurando en el
medio una gran posicionamiento de
marca.

Las materias primas de Extrucol aparecen
en el Pe 100 Plus el cual es un indicador
de calidad a nivel mundial.

El laboratorio certificado de Extrucol
permite realizar ensayos al producto en
linea asegurando un nivel de calidad alto
con respecto a la competencia.

Se cuenta con un amplio portafolio de
productos para polietileno.

Solo se cuenta con un material base que
es el polietileno y la participacion de los
demas materiales en la torta de ventas es
menor del 10%.

Las ventas de los sectores de gas, agua y
mineria equivalen a mas del 80% de la
participacion total por sectores dejando
un 20% para distribuir entre 8 sectores.

Se tiene cobertura en todo el pais segin la
estructura comercial existente.

Aunque se cuenta con una fuerza de
ventas internacional solo una persona es
la encargada de cubrir un extenso nimero
de paises.

IMPACTO FORTALEZAS DEBILIDADES
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

X X

X X

X X
X X

X X

X X
X X

X X
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Tabla 13.
Capacidades tecnoldgicas.

IMPACTO FORTALEZAS DEBILIDADES

Capacidades tecnoldgicas - - - - - -
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

Nivel de tecnologia en maquinaria. X X

Habilidad técnica sobresaliente. X X

Flexibilizacibn de los  procesos

. - . X X
operativos y de servicio al cliente.
Las continuas actividades de innovacion
y desarrollo tanto en procesos como en X X
productos.
Tabla 14.

Capacidades financieras.
IMPACTO FORTALEZAS DEBILIDADES

Capacidades financieras . : X - X -
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

El endeudamiento total es cercano al
40% lo cual indica que la empresa
maneja unos niveles de endeudamiento
sanos.

La rotacion de cartera esta cercana a los
70 dias y el pago a proveedores esta X X
alrededor de los 45.

Liquidez y musculo corporativo. X X
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4.3 Analisis de situacion

F2

F3

Fa

F5

F6

o1

4.3.1 Matriz DOFA

FORTALEZAS

Existe una rivalidad fuerte en el sector de las tuberias que podria afectar el proyecto de!
forma critica tanto por los fabricantes locales como por los internacionales aunque la
posicidon de marca de Extrucol es fuerte y reconocida en el mercado de polietileno en
Colombia y en Latinoamérica.

Se cuenta con un amplio portafolio de productos de polietileno y un basto conocimiento
en las propiedades de este material, perfecto para el soterramiento de redes sin zanja.

Se tiene cobertura en todo el pais segun la estructura comercial existente.

Contar con 1+D como grupo de trabajo y presupuesto fijo para solventar los proyectos
Yy metodologias que se impulsen desde esta area.

Liquidez, musculo corporativo y el endeudamiento total es cercano al 40%
indica que
buen manejo financiero de la empresa.

lo cual

Habilidad técnica sobresaliente y constante control de costos y procesos por medio de!
indicadores del BSC.

la empresa maneja unos niveles de endeudamiento corroborando un muy;

DEBILIDADES

Solo se cuenta con un material base que es el polietileno y la participacion de los demas
materiales en la torta de ventas es menor del 10%b.

Las ventas de los sectores de gas, agua y mineria equivalen a mas del 80% de la
participacion total por sectores dejando un 20% para distribuir entre 8 sectores.

Flexibilidad de la estructura organizacional.

Flexibilizacion de los procesos operativos y de servicio al cliente.

La rotaci6bn de cartera esta cercana a
alrededor de los 45.

los 70 dias y el pago a proveedores esta

Aunque se cuenta con una fuerza de ventas internacional solo una persona es la
encargada de cubrir un extenso numero de paises.

DOFA

OPORTUNIDADES

612 proyectos entre transmisidon y generacion del sector eléctrico, habilitados para que
Extrucol participe , con 38 proyectos en los cuales no hay duda de la necesidad de
utilizar tubersi

Al aumento del PIB afecta de forma positiva a toda la industria generando confianza en
la inversion extranjera y aumento de los proyectos de expansién y mejora de cada uno
de los sectores, segun el DANE el 2018 crecié el PIB en un 2,7%, para el 2019 el
gobierno pronostica un crecimiento alrededor del 3.6% de manera optimista y un
3.26% por parte de los analistas pero en definitiva con mejoria lo que beneficia al
proyecto sobre todo en el sector publico donde salen la mayoria de recursos.

Los laboratorios certificados realizan los ensayos a la produccién en caliente y prestan
el soporte técnico al cliente en todo el proceso de vida de la red instalada,
convirtiendose en una ventaja tecnolégica.

La globalizacion segun el pais favorece o desfavorece segun sea la condicion de la
situacién del mercado y de la negociacion, en este caso favorece traer las estrategias de
soterrados de redes ya implementadas en Europa y que ya alcanzaron Latinoamérica en
Chile.

La utilizacion del pol leno por sus propiedades mecanicas en la instalacién genera un
menor impacto ambiental que el utilizar otro tipo de tuberias, ya que este material
permite realizar perforacién dirigida lo que evita dafio al medio ambiente por rotura de!
suelos y cambios en el paisaje local.

Contar con grupos que fortalezcan el trabajo de los comités de I+D como el Instituto
Colombiano de Investigacion de Plasticos y Cauchos ICIPC cuyos aportes fortalecen al
sector de plasticos en Colombia.

Figura 10. Matriz DOFA.

AMENAZAS

Un débil control del cumplimiento de los aranceles, de la importacién de productos y el
contrabando favorecen a los productos importados que son competencia directa de las
empresas.

Es alta la competencia en la industria colombiana y latinoamericana por el tipo de!
producto ya que es muy dificil darle un valor que lo diferencie de los competidores sin
salirse de los estandares normativos convirtiendo el producto en un commodity.

La importancia que el mercado Colombiano le da a al cumplimiento de las normas y|
sellos de calidad wvs la cultura del precio lo cual impulsa a las empresas a bajar los
precios y a algunas empresas a poner en riesgo los requisitos de calidad en el proceso.

La falta de informacién del publico con respecto a la utilizacién del plastico y su gran
inclinaciéon hacia el tema ambiental podria impactar de forma negativa colocando
barreras para las tuberias plasticas en general.

La cultura del uso del P\VVC de los disefiadores en Colombia es muy marcada e impacta
de manera negativa al proyecto al no permitir la implementacion del Polietileno con
propiedades mecanicas mas adecuadas a la aplicacion.

Tuberias de diferente material o disefio como la perfilada y corrugada que
proporcionan unas propiedades mecanicas a la compresion mejores que las del tubo de
pared lisa aunque no se pueden instalar en todas las ocasiones por limitaciones del
terreno.

63
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4.3.2 Matriz de confrontacién.

Tabla 15.
Matriz de confrontacion.

612 proyectos

transmisiéon

generacion del
habilitados

MATR I Z D E eléctrico,

para  que

CONFRONTACION  paicwe

proyectos en los cuales
no hay duda de
necesidad de

tuberia.

Existe una rivalidad fuerte en el sector de las tuberias que
podria afectar el proyecto de forma critica tanto por los
fabricantes locales como por los internacionales aunque la
posicién de marca de Extrucol es fuerte y reconocida en el
mercado de polietileno en Colombia y en Latinoamérica.

Se cuenta con un amplio portafolio de productos de
polietileno y un basto conocimiento en las propiedades de
este material, perfecto para el soterramiento de redes sin
zanja.

Se tiene cobertura en todo el pais segin la estructura
comercial existente.

Contar con 1+D como grupo de trabajo y presupuesto fijo

para solventar los proyectos y metodologias que se
impulsen desde esta area.

ODPNME>H400T

Liquidez, musculo corporativo y el endeudamiento total es
cercano al 40% lo cual indica que la empresa maneja unos
niveles de endeudamiento corroborando un muy buen
manejo financiero de la empresa.

Habilidad técnica sobresaliente y constante control de costos
y procesos por medio de indicadores del BSC.

=

Solo se cuenta con un material base que es el polietileno y la
participacién de los demas materiales en la torta de ventas es
menor del 10%.

Las ventas de los sectores de gas, agua y mineria equivalen a
mas del 80% de la participacion total por sectores dejando

un 20% para distribuir entre 8 sectores.

idad de la estructura organizacional.

izacion de los procesos operativos y de servicio al

cliente.

La rotacion de cartera esta cercana a los 70 dias y el pago a
proveedores esta alrededor de los 45.

OmO»0=-r=wmo

Aunque se cuenta con una fuerza de ventas internacional
solo una persona es la encargada de cubrir un extenso
numero de paises.

>

TOTAL

10

10

10

10

50

10

27
77

para el

PIB afecta de forma
positiva a toda la industria generando
la inversion extranjera y
aumento de los proyectos de expansion
y mejora de cada uno de los sectores,
segun el DANE el 2018 creci6 el PIB en
2019 el
pronostica un crecimiento alrededor del
3.6% de manera optimista y un 3.26%
p los analistas pero en
definitiva con mejoria lo que beneficia al
proyecto sobre todo en el sector publico
donde salen la mayoria de recursos.

10

10

10

45

10

10

32
77

OPORTUNIDADES

La globalizacion segun el La utilizacion del polietileno
Los laboratorios pais favorece o por sus propiedades
certificados  realizan los desfavorece segin sea la mecéanicas en la instalacion
ensayos a la produccién en condicion de la situacién genera un menor impacto
caliente vy prestan el del mercado y de la ambiental que el utilizar otro
soporte técnico al cliente negociacion, en este caso tipo de tuberias, ya que este
en todo el proceso de vida favorece traer las estrategias material permite realizar
de la red instalada, de soterrados de redes ya perforacion dirigida lo que
convirtiéndose en una implementadas en Europa y evita dafio al medio ambiente
ventaja tecnolégica. que ya alcanzaron por rotura de suelos

Latinoamérica en Chile. cambios en el paisaje local.

5 10 10
5 10 10
10 5 10
10 5 10
1 5 5
10 5 10
41 40 55
5 1 10
5 5 5
5 1 5
5 1 5
o o o
1 10 10
21 18 35
62 58 90

Contar con grupos que
fortalezcan el trabajo de los
comités de I+D como el
Instituto  Colombiano  de
Investigacion de Plasticos y
Cauchos ICIPC cuyos
aportes fortalecen al sector

y de plasticos en Colombia.

10

10

10

10

50

10

10

10

41
91

64

50

50

50

55
26

50

41

40

31

14

15
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AMENAZAS

La importancia que el La cultura del uso del Tuberias de diferente
mercado Colombiano le La falta de informacién del PVC de los disefiadores material o disefio como la
Y da a al cumplimiento de publico con respecto a la en Colombia es muy perfilada y corrugada que

Un débil control del Es alta la competencia en la
cumplimiento de los industria  colombiana

aranceles, de la latinoamericana por el tipo P ) . N
N i las normas y sellos de utilizacion del plastico y su marcada e impacta de proporcionan unas
importacion de de producto ya que es muy " IR - N N N
o calidad vs la cultura del gran inclinacién hacia el manera negativa al propiedades mecanicas a
Z. productos y el dificil darle un valor que lo N A - . B N
b ) precio lo cual impulsa a tema ambiental podria proyecto al no permitir la la compresion mejores >
contrabando favorecen diferencie de los . . : N
: B . las empresas a bajar los impactar de forma implementacion del que las del tubo de pared
a los productos competidores sin salirse de N N o -
precios 'y a algunas negativa colocando Polietileno con lisa aunque no se pueden

importados que son los estandares normativos
competencia directa de convirtiendo el producto
las empresas. en un commodity.

empresas a poner en barreras para las tuberias propiedades mecénicas instalar en todas las
riesgo los requisitos de plasticas en general. méas adecuadas a la ocasiones por limitaciones
calidad en el proceso. aplicacion. del terreno.

Existe una rivalidad fuerte en el sector de las tuberias que

podria afectar el proyecto de forma critica tanto por los

fabricantes locales como por los internacionales aunque la 1 10 5 10 10 5 41
posicién de marca de Extrucol es fuerte y reconocida en el

mercado de polietileno en Colombia y en Latinoamérica.

Se cuenta con un amplio portafolio de productos de
polietileno y un basto conocimiento en las propiedades de
este material, perfecto para el soterramiento de redes sin
zanja.

Se tiene cobertura en todo el pais segun la estructura
comercial existente.

Contar con 1+D como grupo de trabajo y presupuesto fijo

para solventar los proyectos y metodologias que se 5 10 5 10 10 10 50
impulsen desde esta area.

OPNMEP>A200T

Liquidez, musculo corporativo y el endeudamiento total es
cercano al 40% lo cual indica que la empresa maneja unos
niveles de endeudamiento corroborando un muy buen
manejo financiero de la empresa.

Habilidad técnica so!aresal.lenFe y constante control de costos 10 10 10 5 10 10 55
y procesos por medio de indicadores del BSC.

> 21 45 31 36 46 50 229

Solo se cuenta con un material base que es el polietileno y la
participacion de los demas materiales en la torta de ventas es 1 1 5 10 10 10 37
menor del 10%.

Las ventas de los sectores de gas, agua y mineria equivalen a
mas del 80% de la participacion total por sectores dejando 1 10 5 5 10 10 41
un 20% para distribuir entre 8 sectores.

Flexibilidad de la estructura organizacional. 1 1 (o} 5 5 10 22

Flexibilizacién de los procesos operativos y de servicio al
cliente.

La rotacién de cartera esta cercana a los 70 dias y el pago a
proveedores esta alrededor de los 45.

OmMmOP>PU0-r=-wmo

Aunque se cuenta con una fuerza de ventas internacional
solo una persona es la encargada de cubrir un extenso [¢] 10 5 5 5 5 30
numero de paises.

> 8 42 35 27 45 50 207
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Para valorar la matriz de confrontacion se usa la metodologia del documento en la cual se
utiliza el siguiente puntaje para valorar la relacién en (Universidad de Granada, 2009, pag. 6) :

Relacion Alta: 10

Relacion Media: 5

Relacion Baja: 1

Relacion Nula: 0

De esta manera cuando se valoran las relaciones en la Matriz de Confrontacion, se sumany
analizan todos los valores se obteniendo las fortalezas y debilidades que mejor se relacionan con
el entorno y por lo tanto seran prioridad (Universidad de Granada, 2009).

Este proceso se realiza por separado con el Director de Operaciones (Apéndice C), el
Director Comercial (Apéndice A) y el Director Técnico (Apéndice B) con los respectivos
consentimientos informados (Apéndice D) concluyendo con una matriz en comun que es

relacionada en este capitulo y la cual se utiliza como herramienta para la creacion de estrategias.
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4.3.3 Andlisis de vulnerabilidad.

Tabla 16.
Andlisis de vulnerabilidad.

AMENAZAS CONSECUENCIA

Un débil control del cumplimiento de los aranceles, de
la importacién de productos y el contrabando favorecen
a los productos importados que son competencia
directa de las empresas.

La llegada de tuberia al pais con un menor costo por
no pagar los impuestos correspondientes dificulta la
sana competencia en el mercado.

Es alta la competencia en la industria colombiana y
latinoamericana por el tipo de producto ya que es muy
dificil darle un wvalor que Ilo diferencie de Ilos
competidores sin salirse de los estandares normativos
convirtiendo el producto en un commodity.

La principal consecuencia es la guerra del precio y la
baja constante de la utilidad neta de la empresa al no
tener un nuevo sector o material que permita
aumentar el margen de los productos.

La importancia que el mercado Colombiano le da a al
cumplimiento de las normas y sellos de calidad vs la
cultura del precio lo cual impulsa a las empresas a bajar
los precios y a algunas empresas a poner en riesgo los
requisitos de calidad en el proceso.

Solo se vendera el producto si el precio es el mas
bajo y no se tendra en cuenta la calidad del producto.

La falta de informacién del publico con respecto a la
utilizacion del plastico y su gran inclinacion hacia el tema
ambiental podria impactar de forma negativa colocando
barreras para las tuberias plasticas en general.

Se deciden por materiales que no sean plasticos y
excluyen el polietileno por las supuestas condiciones
ambientales.

La cultura del uso del PVC de los disefiadores en

Colombia es muy marcada e impacta de manera Si las propiedades del material de la red no son las
negativa al proyecto al no permitir la implementacién del mismas del PE o de pared lisa la tuberia no se tendria
Polietileno con propiedades mecanicas mas adecuadas en cuenta para la red.

a la aplicacion.

Tuberias de diferente material o disefio como la
perfilada y corrugada que proporcionan unas
propiedades mecanicas a la compresion mejores que las
del tubo de pared lisa aunque no se pueden instalar en
todas las ocasiones por limitaciones del terreno.

Si la red se debe fabricar en otro material diferente al
PE no se tendria la total posibilidad de fabricar.

IMPACTO PROBABILI

0-10 DAD 0-1
8 0,7
8 1
6 0,5
6 0,5
8 0,5
6 0,5

REACCION
0-10

67

GRADO DE
VULNERABIL
IDAD

INDEFENSA

EN PELIGRO

VULNERABLE

PREPARADA

INDEFENSA

PREPARADA
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Aprovechando el desarrollo de la matriz de confrontacion con el cuadrante en el cual se
valora la relacion entre Amenazas y Debilidades se puede tener un indicio de la situacion real de
la empresa en cuanto al grado de vulnerabilidad de sus amenazas.

Se valora de la siguiente manera:

El impacto tiene un rango de 0 a 10.

La probabilidad tiene un rango de O a 1.

La reaccion tiene un rango de 0 a 10.

Después de valorar las variables se multiplica el impacto con la probabilidad y se ubica en
el eje Y, y en el eje X la reaccion y asi se determina el grado de vulnerabilidad encontrado en la

tabla. (Avila, 2014, pag. 110)
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5. Plan de mercadeo fase estratégica

5.1 Fijacion de objetivos

Los objetivos estan definidos con base a los indicadores del BSC més importantes de Extrucol y
la recopilacion de datos realizada anteriormente para lograr que la compafiia en los préximos 3
afios aumente su participacion en el sector eléctrico y sea la empresa con mayor reconocimiento y

confianza en el soterramiento de redes eléctricas en el pais.

5.1.1 Objetivo general del plan de mercadeo. Aumentar la participacién del sector
Eléctrico en la torta de ventas convirtiendolo en el cuarto sector mas importante de la compafiia

con ventas anuales superiores al 10% de la participacion total de los sectores.

5.1.2 Objetivos especificos del plan de mercadeo.
» Asegurar la sostenibilidad y cumplimiento del plan de mercadeo desarrollado, por medio

de un comité integral que realice el seguimiento a las estrategias planteadas a través del tiempo.

» Fortalecer el equipo de ventas realizando seguimientos y capacitaciones sobre el
comportamiento del sector eléctrico, del material, la parte normativa y la instalacién asegurando
que el equipo tenga las herramientas necesarias para su labor.

» Ampliar el portafolio de productos como minimo en 1 material diferente o en tipo de
tuberia distinto a la tuberia de pared lisa.

» Dar a conocer el producto en el sector eléctrico e industrial por medio de diversas

estrategias de comunicacion y a diferentes niveles de participacion.
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5.2 Definicion de las estrategias del plan de mercadeo

En esta instancia del plan de mercadeo se comienza a buscar la forma apropiada de conseguir el
cumplimiento de los objetivos planteados, y surgen las estrategias de marketing necesarias para

convertir el plan en una realidad.

5.2.1 Estrategia para la cartera de productos. Las estrategias para la cartera de productos
permiten tomar decisiones estratégicas sobre el futuro de los productos o sectores y convertir la
cartera en una herramienta que ayude a realizar una correcta asignacion de recursos.

Para este plan de mercadeo se utilizara la matriz Mckinsey- General Electric como recurso
para evaluar los 3 sectores principales de la empresa: Gas, Agua y Mineria, complementando con

el sector evaluado: el sector eléctrico.

5.2.1.1 Matriz Mckinsey- General Electric. Al contar con amenazas tan marcadas en la
matriz de confrontacion referentes a la reducida participacién en el presupuesto de ventas por parte
de los sectores diferentes a agua, gas y mineria, se debe realizar un diagnostico sobre el impacto

en la cartera de dichos sectores y el papel que representan en la cartera de la compafiia:

» Sector gas

Tabla 17.
Matriz para sector gas.

Atractivo del Mercado Ponderacion Puntuacion ~ Total ~ Atractivo del Negocio Ponderacion Puntuacion  Total

Crecimiento del Sector 30 1 30 Participacion del mercado 25 3 75
Tamafio del Mercado 25 2 50 Productividad 25 3 75
Necesidad del Producto 25 2 50 Posicionamiento de Marca 25 3 75
Rentabilidad 20 2 40 Calidad 25 3 75

100 170 100 300
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» Sector agua

Tabla 18.
Matriz para sector agua.

71

Atractivo del Mercado Ponderacion Puntuacion ~ Total ~ Atractivo del Negocio Ponderacion Puntuacion  Total

Crecimiento del Sector 30 3 90 Participacion del mercado 25 2 50
Tamafio del Mercado 25 3 75 Productividad 25 3 75
Necesidad del Producto 25 2 50 Posicionamiento de Marca 25 2 50
Rentabilidad 20 2 40 Calidad 25 3 75

100 255 100 250

» Sector mineria

Tabla 19.
Matriz para sector mineria.

Atractivo del Mercado Ponderacion Puntuacion ~ Total ~ Atractivo del Negocio Ponderacion Puntuacion  Total

Crecimiento del Sector 30 3 90 Participacion del mercado 25 3 75
Tamafio del Mercado 25 4 100 Productividad 25 3 75
Necesidad del Producto 25 2 50 Posicionamiento de Marca 25 2 50
Rentabilidad 20 2 40 Calidad 25 2 50

100 280 100 250

> Sector eléctrico

Tabla 20.
Matriz para sector eléctrico.

Atractivo del Mercado Ponderacion Puntuacion ~ Total ~ Atractivo del Negocio Ponderacion Puntuacion  Total

Crecimiento del Sector 30 4 120 Participacion del mercado 25 2 50
Tamafio del Mercado 25 4 100 Productividad 25 3 75
Necesidad del Producto 25 4 100 Posicionamiento de Marca 25 2 50
Rentabilidad 20 3 60 Calidad 20 3 60

100 380 235

Después de cuantificar el atractivo del mercado y el atractivo del negocio se consigue la

Siguiente Matriz Mckinsey — General Electric:
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500

Atractivo
del
mercado

500

0 Atractivo
del negocio

Figura 11. Matriz Mckinsey — General Electric.

Se puede concluir que los mercados de agua y mineria sirven como método de
apalancamiento para los otros sectores en crecimiento ya que sus resultados aun los consideran
mercados atractivos Yy los encasillan en Seleccionar/Beneficios y aungue el sector de gas esta en
Cosechar/Desinvertir no se considera ninguna desinversion ya que utiliza los mismos recursos que
los anteriores sectores y es estratégicamente necesario el conservarlo.

El sector eléctrico es un sector interesante con un mercado atractivo con usos Unicos del

material y con posibilidades de crecimiento.

5.2.2 Estrategia de penetracion de mercados. Mantener los productos actuales de
polietileno pared solida tratando de aumentar el numero de clientes en el mercado del sector
eléctrico con el mismo producto, utilizando como herramienta bases de datos de proyectos
eléctricos como el listado de proyectos de generaciéon de energia de la UPME (Upme, 2018),
utilizando el mismo equipo comercial y realizando un seguimiento periédico con metas

ambiciosas y reales.
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5.2.3 Estrategia de desarrollo de nuevos productos. Una de las amenazas encontradas a
través del plan de mercadeo desarrollado es el inconveniente de no contar con una gama mas
amplia de productos en el sector eléctrico que proporcionen diferentes opciones segun el tipo de
instalacion requerida.

Existen dos posibilidades para el sector eléctrico desde focos diferentes del mismo:

e Para la proteccion de cables en redes soterradas y canalizaciones de zanja abierta
se implementaria la tuberia ranurada o acanalada de polietileno.
e Para la proteccion de cables en locaciones especiales se utilizaria tuberias libres de

haldgenos lo cual es un requisito especial del RETIE.

5.2.4 Estrategia de nuevos mercados. Este subsector cuenta con la posibilidad de
contrarrestar dos amenazas encontradas en este plan las cuales son el contar con muy poco impacto
en sectores diferentes a gas, agua y mineria y el utilizar solo polietileno como material base.

Las locaciones especiales que requieren por su concentracion de gente en espacios cerrados
cables y canalizaciones libres de haldgenos, son un mercado dentro del sector eléctrico en

Colombia que cuenta con la ventaja de no tener competencia de fabricacion local.

5.2.5 Estrategias de segmentacion. Como la empresa cuenta con una segmentacion
geografica debido a que la estructura de ventas actual, se aprovecha la experiencia de este mismo
pie de fuerza para el sector eléctrico y se asegura la cobertura total del pais.

Aunque el alcance de este plan de mercadeo es solo para Colombia también es una opcion

para ventas internacionales la segmentacion geogréafica y ciertos cambios en el plan de accion.

5.2.5.1 Estrategia de segmentacion concentrada. Sera una estrategia de segmentacién
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concentrada en sectores especificos del mercado como los son los proyectos de generacion de
energia y de soterramiento de redes de alta y media tension usando variables operativas especificas
como los son la tecnologia del material y el tipo de usuario especializado al cual se desea llegar.
Aungue los factores de situacion como la urgencia, aplicaciones especificas, tamafio de la
orden entre otras, son importantes para este tipo de estrategias ya Extrucol cuenta con herramientas
y metodologias internas para controlar estas situaciones como los son los indicadores del BSC, las

cantidades minimas para las ordenes de produccidn y el desarrollo de nuevos productos.

5.2.6 Estrategia de posicionamiento. Como la empresa ya tiene un posicionamiento de
marca muy positivo en el sector de tuberias de polietileno la idea principal de la estrategia de
posicionamiento seria dar a conocer el nombre de la empresa en el sector eléctrico y respaldar la
utilizacion del polietileno como material con las ventajas que este tiene en los sectores donde
Extrucol tiene experiencia y ha logrado realizar cambios de material en proyectos desde la

Direccién Técnica.

5.2.7 Estrategia funcional. En la Gltima estrategia del plan de mercadeo se debe concatenar
las “4Ps” o marketing mix y tomar las decisiones estratégicas oportunas sobre ellas: producto,
precio, distribucion y comunicacion.

5.2.7.1 Marketing mix.

» Producto

La estrategia seria ingresar con 3 productos comenzando con el existente y tratando de
migrar a 2 productos adicionales por medio de una de las fortalezas existentes que es el comité de
I+D.

e Tuberia de pared lisa de PE en los didmetros mayores a 160 milimetros.

e Tuberia de Pared corrugada de PE.
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e Tuberia de pared lisa libre de hal6genos en los diametros menores a 2 pulgadas.

» Precio

Fijar el precio depende de diversos factores como el costo, la demanda, la competencia, las
situaciones del entorno, debido a esto se definiran los precios segun el producto y sector del
mercado al que se quiera llegar siempre usando el precio por kilogramo de venta o PK como unidad
de comparacion y costeo.

Extrucol tiene su metodologia para asignar precios por kilogramo a los productos existentes
con base en los costos de fabricacion, trasporte y margen de ganancia variable asignado por la
empresa segun sea la situacion.

Como solo se cuenta inicialmente con el producto de tuberia de pared lisa de PE el costo de
esta tuberia se asignara segun la situacion del proyecto como se realiza en los mercados y tuberias
existentes mientras se desarrollan los nuevos productos.

» Distribucion

Se organizara de la siguiente manera:

Los pedidos se grabaran y estratégicamente se manejaran a traves de planeacion de
produccion para favorecer este tipo de proyectos garantizando el cumplimiento de fechas y la
ventaja competitiva del tiempo de entrega.

Este seria el punto mas fuerte de la estrategia de distribucion y el que mejor se adapta las
exigencias de este mercado.

Este tipo de mercado requiere pedidos puntuales de cantidades de metros largas lo que
favorece el cero inventario, la cartera y la productividad beneficiando el costo.

El embalaje y el control de inventarios se seguiran haciendo usando la experiencia que
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Extrucol ya tiene con tablas de almacenaje que contienen la cantidad de tramos por arrume de
tubos y de igual manera para el nimero de unidades por tracto camion o cualquier otro medio de

transporte.

» Comunicacion

La tuberia es un producto especializado por este motivo no es producto para estar
promocionando en campafas de medios masivos de comunicacion, todo lo contrario se deben
buscar espacios especializados como ferias del sector eléctrico como lo es la Feria Internacional
del Sector Eléctrico FISE o las ferias industriales como los son en Colombia la Feria de Bogota o
Expo Industria, eventos que retnen a los principales consumidores de productos especializados de
ingenieria para multiples sectores convirtiéndose en los espacios ideales para dar a conocer esta
clase de productos.

Recuperar el espacio que Extrucol tenia con las Universidades a traves del departamento
técnico para capacitar a los futuros ingenieros civiles en la existencia del polietileno y de la misma
manera posicionar la marca para proyectos de los sectores existentes, adicional a esto ampliar esta
capacitacion con la opcion del soterramiento de redes eléctricas a las escuelas de ingenieria
eléctrica como opcion para minimizar la obra civil y el impacto ambiental por medio de la
perforacion dirigida.

Las redes sociales son importantes hoy en dia como medio de comunicacion y Extrucol
deberia estar a la vanguardia en este sentido teniendo un control por medio del departamento de
mercadeo el cual esta en formacién y la figura del Community Manager toma fuerza como una

idea de recambio generacional.
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6. Plan de mercadeo fase operativa

Con la fase operativa se busca realizar acciones que permitan hacer factibles las estrategias
planteadas en la fase anterior con el fin de cumplir los objetivos del plan, ademas se plantean los
indicadores o herramientas de seguimiento que garanticen la sostenibilidad del plan de mercadeo

en el tiempo.

6.1 Plan accién
En esta parte del plan se toman las acciones concretas que permitan llevar a cabo las estrategias
definidas y llegar asi a los objetivos fijados en el plan, teniendo en cuenta toda clase de recursos

que posea la empresa como materiales, econémicos y humanos.

6.1.1 Acciones relativas a productos. Como se decidieron varios sectores para trabajar las
acciones a realizan sobre lo que ya existe y otras sobre el producto que se piensa desarrollar pero
de diferentes maneras.

6.1.1.1 Tuberia de pared lisa. El producto se mantiene por forma, disefio, empaque y
formato, pero a nivel de estructura e empresa se debe realizar el siguiente cambio:

» Seincentivara al servicio postventa con indicadores individuales de cumplimiento en el
BSC para las capacitaciones y el acompafiamiento a los sectores en desarrollo mas que los
tradicionales buscando un equilibrio entre la actualidad y el futuro de la empresa.

6.1.1.2 Tuberia corrugada o ranurada y tuberia libre de halégenos.

» Se creara un nuevo cargo llamado Ingeniero de innovacion y desarrollo el cual estara
encargado del pipeline dindmico de proyectos de innovacion de la compafiia con indicadores que
controlen su gestion y retomando comités existentes para el seguimiento y cumplimientos de

actividades.
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» A cargo del Ingeniero de innovacion y desarrollo y del comité completo de innovacion
estard el proceso de desarrollo de los dos productos seleccionados en las estrategias, el
departamento de innovacion tiene un presupuesto fijo anual para el desarrollo de iniciativas
cercano a los 200 millones y la empresa cuenta con un Capex de méas 2000 millones lo que respalda
la iniciativa.

»  Serealizara un Benchmarking a empresas que tenga desarrollos similares como el Grupo
ABN en Espafia para los productos libres de haldgenos, ADS para la tuberia corrugada y Corma,

Unicor y Drossbhach como fabricantes de estas tecnologias.

6.1.2 Acciones relativas a precios. No existen estrategias relativas a precios en este plan de
mercadeo diferentes a la metodologia que ya tiene Extrucol para la asignacion de precio por
kilogramos PK teniendo en cuenta el costo por kilogramo, el transporte y el tamafio del proyecto
para tener en cuenta el largo del lote de la produccion.

La forma de pago también tiene unos estandares especificos y se manejan por decision de la

presidencia y del director financiero.

6.1.3 Acciones relativas distribucion y ventas. Las acciones relativas a distribucion y

ventas tienen un mayor impacto en el grupo de ventas comerciales de la siguiente manera:

» Este sector tendra una modificacion en el cual se tenga una priorizacion positiva a los
proyectos relacionados con el mismo desde el departamento de ventas incentivando el aumento

del porcentaje de participacion de la siguiente manera:
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Tabla 21.
Incremento en comisiones de ventas.

Porcentaje actual Porcentaje nuevo  Porcentaje de

por salario por salario incremento sobre
variable variable el valor actual
Director Comercial 0,23 0,26 12%
Ejecutivo de venta 1 1,13 12%

» Labusqueda de proyectos del sector eléctrico no es el fuerte del personal de ventas de
la empresa y es importante tener una capacitacion al respecto, primero se capacitara en el
funcionamiento de bases de datos publicas como la encontrada en la UPME investigada en este
plan de mercadeo con todos los proyectos de generacién y distribucidn de energia del pais, para
pasar a una base de datos privada utilizada por empresas del medio eléctrico como las empresas
de cables. Una base de datos conocida e investigada en el momento es Construction Intelligence
ahora Ilamada Global Data cuyo valor es aproximadamente de 14 mil dolares y tiene un alcance
de proyectos en Colombia y toda Latinoamérica.

» En lareunién de planeacion de produccion se priorizaran los proyectos de este sector
con el fin de mejorar los tiempos de entrega de estos productos y darles un valor agregado en el

cumplimiento de los tiempos de entrega de los clientes.

6.1.4 Acciones relativas a la comunicacion.

» Participar en ferias industriales del sector o en las cuales productos alusivos al sector se
den a conocer como los son el FISE y FIB las cuales son cada 2 afios, los afios impares en el FISE
y los afios pares en la FIB.

» Crear un indicador de cumplimiento para el departamento técnico en especial para el
servicio postventa para recuperar el espacio que Extrucol tenia con las Universidades a través del

departamento técnico para capacitar a los futuros ingenieros civiles en la existencia del polietileno.
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» Disefiar un indicador similar al anterior para el equipo de servicio postventa para dar a
conocer el material y el soterramiento de redes eléctricas a las escuelas de ingenieria eléctrica
como opcidn para minimizar la obra civil y el impacto ambiental por medio de la perforacion
dirigida.

» Implementar en los auxiliares de mercadeo las funciones de administradores de redes
sociales para dar a conocer las noticias positivas que giren alrededor de Extrucol y asi refrescar el
concepto que tenga el cliente, redes empresariales como LinkedIn se convierte en plataforma para
conocer clientes y dar a conocer el producto, el montaje de las hojas de datos y fichas técnicas en
la pagina web facilita al cliente, disefiadores, interventores, entre otros actores principales de las

obras a encontrar la informacion sobre el producto y facilitar la relacién B2B del negocio.

6.1.5 Presupuesto del plan de accién. El siguiente cuadro resume el cronograma del plan
de accion de la tuberia pared lisa integrando la ejecucién con los tiempo reales de Extrucol para
iniciativas nuevas por tal razon la mayoria de las iniciativas comenzarian el siguiente afio por
motivos de cumplimientos presupuestales y adicional a esto un presupuesto con responsables para

la ejecucion.
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Tabla 22.

Cronograma y presupuesto plan de accion tuberia pared lisa.
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Tabla 23.
Cronograma y presupuesto plan de accion nuevos productos.

Accion Inicio Responsable: Finalizacidon Costo Anual Consideraciones
Creacion del
cargo de Se espera que sea | de
Ingenierc de 00023 Presidencia 0022013 % 20.000.000,00 & proyectos que trabaje
Inmowacian 1 en el pipeline.
dezarrollo

BEenchmarking ‘fa esta programado y

Acciones relativas a producto

wheria libre de OWOSZONE  —OTMF 9% e ¢ 7.000000gp =% HN9 de 8 temas que

. Innovacian =& wan a tocar en el
Haldgenos

benchmark.
Eenchmarking Camité de
tuberia ooizoz0 . 3202020 % 2.000.000,00 Es unatarea nica.
Innoyacion
corrugada
Total $ 25000, 000,00

6.2 Plan de comunicacion del plan de mercadeo

El plan de comunicacion interna del plan de mercadeo busca llegar a cada persona con las
herramientas de comunicacion que la empresa posee evitando costos adicionales a los
presupuestados en el plan de accion dando a entender un mensaje especifico que una a la empresa
en un objetivo comun por medio de una metodologia clara y sencilla. (Plataforma del VVoluntariado
de Espana)

6.2.1 Objetivos del plan de comunicacion.

» Conseguir comunicar a través de los comités los avances del Plan de Mercadeo del
sector eléctrico a los jefes de &rea para su control y seguimiento, aportando a la sostenibilidad y
progreso del plan.

» Utilizar los medios de comunicacién interna como correos para todo el personal
administrativo y las carteleras para el personal operativo, para difundir la informacion a toda la
empresa referente al plan de mercadeo del sector eléctrico y recibir aportes e ideas que aseguren

la sostenibilidad en el tiempo.
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6.2.2 Publico objetivo. El publico objetivo de este plan de comunicacion es todo el personal
de la empresa Extrucol S.A con perfiles diferentes que pueden realizar aportes a todas las
iniciativas de la empresa y seran escuchados por los jefes de area que también estaran al tanto del
estado del plan.

6.2.3 Mensaje para transmitir. El plan de mercadeo del sector eléctrico es una herramienta
de crecimiento que impulsara a la compafiia al cumplimiento de la Mega planteada y conseguir la
estabilidad de la empresa beneficiando a todas las personas que trabajan en la compafiia, por esta
razén el personal debe trabajar en la misma frecuencia para asegurar la ejecucion de los objetivos
propuestos.

6.2.4 Ejecucion y evaluacion. La ejecucion del plan se realizara a través del departamento
de gestion humana junto a la campafia de sensibilizacién de la estrategia de la empresa con el fin

de la interiorizar la Mega como meta global.

Tabla 24.
Indicador del plan de comunicacion.
Accion Comité Periodicidad Responsable
Seguimiento al plan de
comunicacion del plan Comité de Jefe de gestion
L Mensual
de mercadeo del sector Direccion humana
eléctrico

» Se llevara un indicador en el Balance Scorecard con el fin de realizar un control al
plan de comunicacion interna llamado: Efectividad del plan de comunicacion del plan de mercadeo
del sector eléctrico y serd una nota promedio 5 personas que seran evaluadas de forma aleatoria y

su nota serd promediada mensual y anual.
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6.3 Control y seguimiento
En esta etapa se tomaran las medidas necesarias para realizar un adecuado seguimiento y control
al plan de mercadeo y asegurar su correcta comunicacion en todos los departamentos de la empresa

relacionados y poder asegurar su sostenibilidad a través del tiempo.

6.3.1 Comités y reuniones periddicas. En el siguiente cuadro se asignan cada uno de los
comités en los cuales se desarrollaran los controles al plan de mercadeo, la periodicidad con la

cual se realizaran y los responsables de llevar los avances por accion a cada uno de los comités.

Tabla 25.
Comités de seguimiento por cada accion del plan de mercadeo de la tuberia pared lisa.
AcCion Comite Periodicidad Responsable
Inc:entivar al equipo P ité ial N | Oirector
pﬂSt'.'E-l'lt-El amite oamercla ensla Té--:ni-:n:h

Bumenta del porcentaje
de participacidn salariar Comité Corporative RFMensual Frezsidencia
equipo de wentas

Capacitacidn en bases de
datos locales del sector Comité Comercial Flen=ual
electricos

Oirectores de
Wentas

Capacitacidn en bases de

. . . Oirectores de
datos privadas del sector Comite Comercial FAen=sual

. Wentas
eleckrico
Fricrizacidn =hn la Comité de Flaneador de
s e . Dliaria iy
planeacian de produccian Productividad Froduccian

Farticipacidn  en ferias Oirectore=s de

Comité Corporativo Mensual

FISEyFIE Wentas
Capacitacian .
- . - e . Olirectar
Universidades  Ingenieria Comitke Comercial Fen=sual 2.
L Tecnico
Ciwil
Capacitacidn .
. . _ . s . Dlirector
Univer=sidades  Ingenieria Comité Comercial Flensual L
P Tacnico
Electrica
Administrar redes - . Loziliares de
Comité Comercial rlen=ual

sociales Wentas
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» Comité corporativo

Es el encargado de revisar temas que involucren la participacion del presidente de la
compafiia y se comunican las cifras de ejecuciones presupuestales.

Los integrantes son: El presidente, el director técnico, los directores comerciales, el
director de operaciones, el director financiero, el ingeniero de planta y el jefe de calidad.

» Comité comercial

En este comité se tratan temas relacionados al &rea comercial y sus integrantes son:
Directores comerciales, director técnico, ejecutivos de ventas, auxiliares de ventas.

A continuacion se nombran los comités para realizar seguimiento a las acciones relacionadas
con nuevos productos adicionando un nuevo comité el de Innovacion y desarrollo.

Tabla 26.
Comités de seguimiento por cada acciones productos nuevos.

Accion Comité Periodicidad Responsable

Creacion del cargo
de  Ingeniero de

-, Comite Corporativo Snual FPresidencia

Innowvacion
dezarrallo.
Benchmarking
tuberia  libre  de Comité de Innowvacion Mlensual Comite de Innovacian
Haldgenos
EBenchmarkin o > o .

d Comité de Innowvacion Mensual Comite de Innovacian

tuberia carrugada

» Comité de innovacion y desarrollo
Es dirigido por el Ingeniero de innovacion y desarrollo y se lleva el control del pipeline

dindmico vy la asignacion de tareas por proyecto.
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Los integrantes del comité son: Ingeniero de innovacion y desarrollo, el ingeniero de planta,
el jefe de calidad, los directores comerciales, el director de operaciones y el director técnico.

Adicional se creara el Comité de Proyectos en el cual se llevaran un resumen por trimestre
del proyecto de forma global, tanto tuberia de pared lisa como nuevos productos para poder
dimensionar el avance, los logros alcanzado y tener comunicado al personal por medio de los jefes
de area con el fin de asegurar y llevar el control de las acciones de mejora correspondientes al plan

de mercadeo.

Tabla 27.
Comité de proyectos.
Accidn Comité Periodicidad Responsable
Seguimiento al o
Comité de . . .
plan de Proyectos Trimestral Presidencia

mercadeo

6.3.2 Indicadores claves de desempefio. Extrucol cuenta con un sistema de Balanced
Scorecard que mide el rendimiento de todas las areas con indicadores enfocados a los presupuestos
anuales y que permite tener los procesos dentro de unos estandares determinados.

Los siguientes indicadores miden la gestion del plan de mercadeo y seran incluidos en el

BSC del afio siguiente con su respectivo responsable y meta:
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Tabla 28.
Indicadores claves de desempefio plan de mercadeo.

Cargo responsable de

Indicador Meta Unidad de medida Periodicidad Medicion L.
cumplimiento

Numero de visitas y
capacitaciones a
clientes de sectores en
desarrollo

Profesional de Servicio
12 Visitas Acumulado Anual Mensual ~ postventa y  Director
Técnico

., Ingeniero de planta e
Facturacion de sectores

$ 10.240,00 Millones de pesos Acumulado Anual Mensual  ingeniero de innovacion y

en desarrollo
desarrollo
Desarrollo de nuevos Ingeniero de planta e
productos en nuevos $ 4.976,00 Millones de pesos Acumulado Anual Mensual ~ingeniero de innovacion y
sectores desarrollo
Participacion en ferias . " 3 :
P 1 Numero de ferias al afio Acumulado Anual Mensual Directores Comerciales
FISEyFIB
Capacitaciones en
universidades en » . -
N 12 Visitas Acumulado Anual Mensual Director Técnico

escuelas de ingenieria
civil
Capacitacion en
escuelas  del  sector 6 Visitas Acumulado Anual Mensual Director Técnico
eléctrico
Efectividad del plan de
comunicacion del pan 45 Nota promedio Promedio Mensual ~ Jefe de Gestion Humana
de mercadeo del sector ponderado anual

eléctrico
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7. Conclusiones

» Laempresa Extrucol S.A tiene un recorrido importante en el sector de tuberias de
polietileno en diferentes mercados aunque depende de gran manera de los sectores de agua, mineria
y gas, este Gltimo se esta reduciendo de manera significativa a través de los afios obligando a la
empresa a buscar sectores menos competidos donde tenga alguna ventaja que garantice la

sostenibilidad de la empresa y la supervivencia del negocio.

» El analisis desarrollado en la matriz de confrontacion refuerza la necesidad de
incursionar en iniciativas nuevas de negocio como los son los planes de mercadeo de nuevos
sectores y el desarrollo de nuevos productos que permitan expandir el portafolio por razones como
la guerra del precio la cual, esta consumiendo poco a poco a la empresa y a sus competidores sin

opcidn de mostrar un valor agregado al producto actual ni a los sectores en los cuales compiten.

» Las iniciativas ambientales y la incursion de la tecnologia de perforacion dirigida abren
una posibilidad interesante para el tubo de pared lisa en el sector eléctrico respaldado por los planes
Europeos de soterrado de redes eléctricas que empiezan a incursionar en América Latina y lo
muestra como una tendencia, de la cual la empresa se puede beneficiar si la desarrolla y proyecta

antes que la competencia.

» El comité de innovacion y desarrollo que tiene Extrucol debe ser reforzado con un
Ingeniero dedicado a este tema, con el fin, de manejar un pipeline dinamico de proyectos que le

permita a la empresa estar en la delantera de los mercados emergentes y acomparie al crecimiento
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de los sectores con nuevas iniciativas como lo es el eléctrico, en el cual debe participar para
conseguir el desarrollo de productos adicionales que complemente la oferta y le ofrezca soluciones

integrales a los clientes.

» La fase analitica entrego herramientas para definir las estrategias del plan de mercadeo
las cuales permitieron establecer un plan de accién definitivo para la organizacion. A corto y
mediano plazo la empresa debe aumentar su participacion en el sector eléctrico direccionando
esfuerzos a incrementar su nimero de productos en este mercado, posicionando la marca y

manteniendo su competitividad.

» El plan de comunicaciones debe ser parte de del control y seguimiento del plan de
mercadeo para asegurar la sostenibilidad del proyecto y conectar a toda la organizacion a la

estrategia ya al cumplimiento de su Mega.

» Los indicadores descubiertos en el plan de mercadeo deben ser concatenados con los
actuales que maneja la empresa en el Balance Scorecard, para direccionar en un tnico camino los
esfuerzos de los diferentes departamentos de la compafiia y para poder realizar un control constante

adicional al de los comités establecidos.



PLAN DE MERCADEO EXTRUCOL S.A 90

8. Recomendaciones

» Para asegurar la ejecucion correcta del plan de mercadeo es indispensable que la
presidencia de la compafiia asigne y gestione los correspondientes recursos econémicos y los

espacios de discusion acordes a las necesidades del plan.

» Aunque existen actividades que se desarrollaran de manera anticipada por iniciativa
propia de la empresa se recomienda respetar el cronograma y el plan de accién propuesto debido
que las acciones no solo favorecen al sector eléctrico, también favorecen al desarrollo de nuevos

sectores y de esta manera fueron concebidos.

» La metodologia usada en este plan de mercadeo es adecuada y flexible para que una
empresa como Extrucol la utilice, debido que brinda herramientas para fortalecer las iniciativas
de incursién en nuevos mercados y el desarrollo de nuevos productos no solo desde la parte

técnica donde Extrucol tiene gran fortaleza.

» Es importante respetar el plan de comunicaciones por areas con el fin de socializar con
todos los trabajadores de la compafiia las estrategias y el plan de accion definido para poder
enlazar el plan de mercadeo con la Mega de la compafiia y recibir aportes valiosos de todo el

personal de la empresa.
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Apéndices

Apéndice A. Matriz de confrontacién — Director comercial zona occidente.

Al aumento del PIB afecta de forma positiva a

toda la industria generando confianza en la Los
612  proyectos  entre

o

. ' sectores, segin el DANE el 2018 creci6é el PIB caliente
habilitados ~ para  que

CONFRONTACION e e on'ag ©n Un 2,7%, para el 2019 el gobierno pronostica soporte técnico al cliente en
P Pe . un crecimiento alrededor del 3.6% de manera todo el proceso de vida de

proyectos en los cuales no
hay duda de la necesidad
de utilizar tuberfa.

pero en definitiva con mejoria lo que beneficia al convi

salen la mayoria de recursos.

Existe una rivalidad fuerte en el sector de las tuberias que
podria afectar el proyecto de forma critica tanto por los
fabricantes locales como por los internacionales aunque la
ion de marca de Extrucol es fuerte y reconocida en
el mercado de polietileno en Colombia y en
Latinoamérica.

10 10

Se cuenta con un amplio portafolio de productos de
polietileno y un basto conocimiento en las propiedades de
este material, perfecto para el soterramiento de redes sin
zanja.

10 10

Se tiene cobertura en todo el pais segin la estructura 10 10
comercial existente.

Contar con 1+D como grupo de trabajo y presupuesto fijo

para solventar los proyectos y metodologias que se 5 10
impulsen desde esta area.

o>NmME>H400T

Liquidez, musculo corporativo y el endeudamiento total
es cercano al 40% lo cual indica que la empresa maneja
unos niveles de endeudamiento corroborando un muy
buen manejo financiero de la empresa.

Habilidad técnica sobresaliente y constante control de

costos y procesos por medio de indicadores del BSC. 0 10

> 50 60

Solo se cuenta con un material base que es el polietileno y
la participacion de los demés materiales en la torta de 5 5
ventas es menor del 10%.

Las ventas de los sectores de gas, agua y mineria
equivalen a mas del 80% de la participacion total por 5 10
sectores dejando un 20% para distribuir entre 8 sectores.

Flexibilidad de la estructura organizacional. 1 1

Flexibilizacion de los procesos operativos y de servicio al
cliente.

La rotacion de cartera esta cercana a los 70 dfas y el pago
a proveedores esta alrededor de los 45

10 10

OmO>»0=-r=wmoO

Aunque se cuenta con una fuerza de ventas internacional
solo una persona es la encargada de cubrir un extenso 5 5
numero de paises.

> 27 32

TOTAL 77 92

o 1€ inversion extranjera y aumento de los proyectos certificados iy
transmision y generacion > g L sea la condicion a
° de expansion y mejora de cada uno de los ensayos a la produccion en oo @ g

del  sector  eléc situacion del mercado y de la

en este caso
favorece traer las estrategias
de soterrados de redes

implementadas en Europa y
que ya
Latinoamérica en Chile.

optimista y un 3.26% por parte de los analistas la red
iéndose en  una
proyecto sobre todo en el sector publico donde ventaja tecnolégica.

OPORTUNIDADES

laboratorios
realizan  los

prestan el

instalada,

10

10

40

10

10

40

80

negociacion,

La globalizacion segun el pais
favorece o desfavorece segtin

10
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45

10
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La utilizacion del polietileno
o

de

cambios en el paisaje local.
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55

10
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10

la
menor
ambiental que el utilizar otro
tipo de tuberfas, ya que este
permite
perforacion dirigida

evita dafio al medio ambiente s S
, de plésticos en Colombia.

Contar con grupos que
fortalezcan el trabajo de los
comités de 1+D como el
Instituto  Colombiano

Investiga
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10

10
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10

10

10

45
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50

50

55
35
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AMENAZAS

La cultura del uso del PVC Tuberias  de diferente

Es alta la competencia en la La importancia que el La falta de informacién del material o disefio como la

Un débil control del . N N B N
o industria colombiana y mercado Colombiano le da __ . de los disefiadores en "
cumplimiento de los N N N L publico con respecto a la . perfilada y corrugada que
latinoamericana por el tipo a al cumplimiento de las B N Colombia es muy marcada B

aranceles, de la - utilizacién del plastico y su N proporcionan unas

N s d roducto ya que es muy normas y sellos de calidad Lo L . e impacta de manera - o

importacién de productos N gran inclinacién hacia el N propiedades mecanicas a la

darle un valor que lo vs la cultura del precio lo - negativa al proyecto al no N N
CONFRONTACION y el - contrabando e oncie de los cual impulsa a las empresas ST ambiental - podria g e mentacion COMPresion  mejores quel 35

favorecen a los productos P P impactar de forma negativa p P las del tubo de pared lisa

N competidores sin salirse de a bajar los precios y del Polietileno con
importados que son colocando barreras para las aunque no se pueden

competencia directa de las los gs}éndares normativos algu(las empresas ‘a' poner tuberias plésticas en prf)pledades mecanicas instalar en todas las
convirtiendo el producto en en riesgo los requisitos de mas  adecuadas N L
empresas. - - general. - - ocasliones por limitaciones
un commodity. calidad en el proceso. aplicacion
del terreno.
Existe una rivalidad fuerte en el sector de las tuberias que
podria afectar el proyecto de forma critica tanto por los
fabricantes locales como por los internacionales aunque la
icion de marca de Extrucol es fuerte y reconocida en 5 10 10 5 10 5 45
el mercado de polietileno en Colombia y en
Latinoamérica.
Se cuenta con un amplio portafolio de productos de
F polietileno y un basto conocimiento en las propiedades de
o) este material, perfecto para el soterramiento de redes sin 5 10 10 5 5 5 40
R zanja.
T 3 .
Se tlen(_a col?ertura en todo el pais segun la estructura 5 10 10 5 10 10 50
A comercial existente.
L
E Contar con 1+D como grupo de trabajo y presupuesto fijo
z para solventar los proyectos y metodologias que se 10 5 10 1 10 5 41
A impulsen desde esta area.
S Liquidez, musculo corporativo y el endeudamiento total
es cert:?no al 40% lo cual |f|d|ca que la empresa maneja 5 10 10 5 1 1 32
unos niveles de endeudamiento corroborando un muy
buen manejo financiero de la empresa.
Habilidad técnica sobresaliente y constante control de
costos y procesos por medio de indicadores del BSC. 5 10 10 s 10 5 >
> 35 55 60 26 46 31 253
Solo se cuenta con un material base que es el polietileno y
la participacion de los demas materiales en la torta de 5 10 10 10 5 5 45
D ventas es menor del 10%.
E
B Las ventas de los sectores de gas, agua y mineria
1 equivalen a mas del 80% de la participacion total por 5 10 10 5 10 5 45
L sectores dejando un 20% para distribuir entre 8 sectores.
I Flexibilidad de la estructura organizacional. 1 10 10 10 10 5 46
D Flexibilizacion de | i} d icio al
A lexibilizacion de los procesos operativos y de servicio al 1 10 10 10 10 5 46
D cliente.
La rotacién de cartera esta cercana a los 70 dias y el pago
g a proveedores esta alrededor de los 45. 10 10 10 s 5 1 &0

Aunque se cuenta con una fuerza de ventas internacional
solo una persona es la encargada de cubrir un extenso 10 5 5 10 5 1 36
numero de paises.

> 32 55 55 50 45 22 259
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Apéndice B. Matriz de confrontacion - Director técnico.

Al aumento del PIB afecta de forma positiva
a toda la industria generando confianza en la
inversion extranjera y aumento de
P, royectos de expansion y mejora de cada

MATRIZ DE del sector eléctrico, VTR sectorZS, segl’myel DANE of 018
o crecié el PIB en un 2,7%, para el 2019 el
CO N F R O N TAC I O N Extrucol participe , con gobierno pronostica un crecimiento

38 proyectos en los ..

alrededor del 3.6% de manera optimista y un

3.26% por parte de los analistas pero en
definitiva con mejoria lo que beneficia al
proyecto sobre todo en el sector publico

612 proyectos entre
transmisién y generacion

habilitados  para que

cuales no hay duda de la
necesidad de utilizar
tuberia.

donde salen la mayoria de recursos.

Existe una rivalidad fuerte en el sector de las tuberias
que podria afectar el proyecto de forma critica tanto
por los fabricantes locales como por los
internacionales aunque la posicién de marca de
Extrucol es fuerte y reconocida en el mercado de
polietileno en Colombia y en Latinoamérica.

10 10

Se cuenta con un amplio portafolio de productos de
polietileno 'y un basto conocimiento en las
propiedades de este material, perfecto para el
soterramiento de redes sin zanja.

10 10

Se tiene cobertura en todo el pais segin la estructura
comercial existente.

Contar con I+D como grupo de trabajo y
presupuesto fijo para solventar los proyectos y 10 10
metodologias que se impulsen desde esta area.

OP>PNMrE>42030T

Liquidez, musculo corporativo y el endeudamiento
total es cercano al 40% lo cual indica que la empresa
maneja unos niveles de endeudamiento corroborando
un muy buen manejo financiero de la empresa.

Habilidad técnica sobresaliente y constante control de
costos y procesos por medio de indicadores del 5 5
BSC.

> 45 45

Solo se cuenta con un material base que es el
polietileno y la participacion de los demas materiales 10 10
en la torta de ventas es menor del 10%.

Las ventas de los sectores de gas, agua y mineria
equivalen a mas del 80% de la participacion total por
sectores dejando un 20% para distribuir entre 8
sectores.

10 10

Falta de flexibilidad de la estructura organizacional. 10 10

Flexibilizacién de los procesos operativos y de

. . 10 10
servicio al cliente.

La rotacion de cartera esta cercana a los 70 dias y el
pago a proveedores esta alrededor de los 45.

OmMOP»P0=-r=-wmo

Aunque se cuenta con una fuerza de ventas
internacional solo una persona es la encargada de 10 10
cubrir un extenso numero de paises.

> 55 55
TOTAL 100 100

10

10

26

15
41

laboratorios
realizan lo
ensayos a la produccion
en caliente y prestan el
soporte técnico al cliente
en todo el proceso de vida
red
convirtiéndose
ventaja tecnoldgica.

OPORTUNIDADES

instalada,

en
que ya

10

10

10

45

10

10

10

36
81

La globalizacién segun el pais La utilizacién del polietileno por
s favorece o desfavorece seglin sus propiedades mecanicas en la
sea la condicion
situacién del mercado y de la impacto ambiental que el utilizar
negociacién, en este caso otro tipo de tuberias, ya que este
favorece traer las estrategias material
de soterrados de

genera

permite
redes ya perforacién dirigida lo que evita
una implementadas en Europa y dafio al medio ambiente por
alcanzaron rotura de suelos y cambios en el
Latinoamérica en Chile.

10

35

10

25
60

Contar con grupos que
fortalezcan el trabajo de
los comités de 1+D como
Instituto  Colombiano

Investigacion

y

cuyos
fortalecen al
plasticos en Colombia.

10

10

10

10

46

10

30
76

96

50

51

35

46

30

30

242

50

45

26

25

20

50

216
458
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AMENAZAS

Tuberias de diferente
material o disefio como la
perfilada y corrugada que

importancia que el . .. La cultura del uso del PVC
. La falta de informacién P

y mercado Colombiano le da P de los disefiadores en

del pablico con respecto a

Un débil control del Es alta la competencia en la La
cumplimiento de los industria colombiana

I E aranceles, de la latinoamericana por el tipo de a al cumplimiento de las I, 3 Colombia es muy marcada .
I\ /I A I R Z I ) N ! . la utilizacion del plastico y s proporcionan unas
importacion de producto ya que es muy normas y sellos de calidad o . e impacta de manera N fs
e N su gran inclinacién hacia el N propiedades mecanicas a la
productos y el dificil darle un valor que lo vs la cultura del precio lo N negativa al proyecto al no N N
N N s tema ambiental podria . N .. compresién mejores que las z
contrabando favorecen diferencie de los cual impulsa a las empresas . permitir la implementaciéon N
y . . 5 N impactar de forma I del tubo de pared lisa
a los productos competidores sin salirse de a bajar los precios y a N del Polietileno con
N N negativa colocando B N aunque no se pueden
importados que son los estdndares normativos algunas empresas a poner . propiedades mecénicas
B A i N L barreras para las tuberias =, instalar en todas las
competencia directa de convirtiendo el producto en en riesgo los requisitos de N més adecuadas a la B Lo
. . plésticas en general. oo ocasiones por limitaciones
las empresas. un commodity. calidad en el proceso. aplicacion.
del terreno.
Existe una rivalidad fuerte en el sector de las tuberias
que podria afectar el proyecto de forma critica tanto
Por Io‘s fabricantes locales- ‘como por los 10 1 5 0 5 5 26
internacionales aunque la posicion de marca de
Extrucol es fuerte y reconocida en el mercado de
polietileno en Colombia y en Latinoamérica.
F Se cuenta con un amplio portafolio de productos de
o polietileno 'y un basto conocimiento en 10 o 5 o 5 5 25
R propiedades de este material, perfecto para el
T soterramiento de redes sin zanja.
A - " .
L Se tlene. cobfanura en todo el pais segln la estructura 10 10 10 10 5 5 50
comercial existente.
E
z Contar con I1+D como grupo de trabajo y
presupuesto fijo para solventar los proyectos y 0] 10 5 10 5 5 35
A metodologias que se impulsen desde esta area.
S
Liguidez, musculo corporativo y el endeudamiento
total es cercano al 40% lo cual indica que la empresa
y . . o 0 o 1 1 1 3
maneja unos niveles de endeudamiento corroborando
un muy buen manejo financiero de la empresa.
Habilidad técnica sobresaliente y constante control de
costos y procesos por medio de indicadores del o] 5 5 5 5 1 21
BSC.
> 30 26 30 26 26 22 160
Solo se cuenta con un material base que es el
polietileno y la participacion de los deméas materiales 0] 10 1 10 10 10 41
en la torta de ventas es menor del 10%.
D
E Las ventas de los sectores de gas, agua y mineria
equivalen a mas del 80% de la participacion total por
B sectores dejando un 20% para distribuir entre 8 0 5 1 5 10 10 i
| sectores.
L
1 Falta de flexibilidad de la estructura organizacional. 0] 1 0] 0 0 0 1
D Flexi acion de los procesos operativos y de 0 1 0 o o o 1
A servicio al cliente.
D
La rotacion de cartera esta cercana a los 70 dias y el ° o ° 1 o o 1
E pago a proveedores esta alrededor de los 45.
S
Aunque se cuenta con una fuerza de ventas
internacional solo una persona es la encargada de 5 5 [¢] 5 [¢] 10 25
cubrir un extenso numero de paises.
> 5 22 2 21 20 30 100
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Apéndice C. Matriz de confrontacion - Director de operaciones.

MATRIZ DE

CONFRONTACION

OP>PNME>H4300T

OmMOP»0-r=-mwmoO

La posicién de marca de Extrucol es fuerte y
reconocida en el mercado de polietileno en
Colombia y en Latinoamérica.

Se cuenta con un amplio portafolio de

productos de polietileno y un basto
conocimiento en las propiedades de este
material, perfecto para el soterramiento de

redes sin zanja.

Se tiene cobertura en todo el pais segin la
estructura comercial existente.

Contar con I+D como grupo de trabajo y
presupuesto fijo para solventar los proyectos y
metodologias que se impulsen desde esta area.

Liquidez, musculo  corporativo y el
endeudamiento total es cercano al 40% lo cual
indica que la empresa maneja buenos niveles
de endeudamiento corroborando un muy buen
manejo financiero de la empresa.

Habilidad técnica sobresaliente y constante
control de costos y procesos por medio de
indicadores del BSC.

X

Solo se cuenta con un material base que es el
polietileno y la participacion de los demas
materiales en la torta de ventas es menor del
10%. No entiendo bien. La califico sobre la
base de que solo contamos con un material.

Las ventas de los sectores de gas, agua y
mineria equivalen a mas del 80% de la
participacion total por sectores dejando un
20% para distribuir entre 8 sectores.

Poca ? Flexi ad de la estructura
organizacional.
Poca ? Flexibilizacion de los procesos

operativos y de servicio al cliente.

La rotacién de cartera esta cercana a los 70
dias y el pago a proveedores esta alrededor de
los 45.

Aunque se cuenta con una fuerza de ventas
il nal solo una persona es la encargada
de cubrir un extenso ? numero de paises.

>

TOTAL

Al aumento del PIB afecta de forma positiva a toda
la industria generando confianza en la inversion
612 proyectos entre transmision extranjera y aumento de los proyectos de
y generacion del sector expansion y mejora de cada uno de los sectores,
eléctrico, habilitados para que segin el DANE el 2018 creci6 el PIB en un 2,7%,
Extrucol participe con 38 para el 2019 el gobierno pronostica un crecimiento
proyectos en los cuales no hay alrededor del 3.6% de manera optimista y un
duda de la necesidad de utilizar 3.26% por parte de los analistas pero en definitiva
tuberia. con mejoria lo que beneficia al proyecto sobre
todo en el sector publico donde salen la mayoria
de recursos.

10 5
10 5
10 5
5 5
5 5
5 5
45 30
5 5
3 5
5 5
5 5
3 5
0 g
21 25

66 55

OPORTUNIDADES

La utilizacion del polietileno

La globalizacion segan el

Los laboratorios . sus propiedades
- pais favorece o desfavorece P - o
acreditadosados realizan los i T mecanicas en la instalacion
L seguin sea la condicién de la .
ensayos a la produccion en genera un menor impacto

situacion del mercado y de la
negociacion, en este
favorece traer las estrategias
de soterrados de redes Yy:
implementadas en Europa y
que ya alcanz6 Chile en
Latinoamérica.

caliente y prestan el
soporte técnico al cliente en
todo el proceso de vida de
la red instalada,
convirtiéndose  en  una
ventaja tecnolégica.

ambiental que el utilizar otro
tipo de tuberias, ya que este
material permite realizar
perforacion dirigida lo que
evita dafio al medio ambiente
por rotura de suelos
cambios en el paisaje local.

5 5 5
5 5 10
5 5 5
5 5 5
5 5 5
5 5 5
30 30 35
5 5 5
5 5 5
5 5 5
5 5 o]
o 3 1
5 o) 10
25 23 26
55 53 61

Contar con grupos que
fortalezcan el trabajo de los
comités de I1+D como el
Instituto  Colombiano de
Investigacion de Plasticos y
Cauchos ICIPC  cuyos
aportes fortalecen al sector

v de plasticos en Colombia

21

26

31

40

35

30

30

25

191

25

23

30

20

12

15

125
316

98
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AMENAZAS

Un  débil  control

cumplimiento de

MATRIZ DE

las empresas.

aranceles, de la importaciéon
CONFRONTACION oo faorecen  os
productos importados que
son competencia directa de

Es alta la competencia en
colombiana

latinoamericana por el tipo de cumplimiento de las normas y
producto ya que es muy dificil sellos de calidad vs la cultura
darle un valor que lo diferencie del precio lo cual impulsa a las
de los competidores sin salirse empresas a bajar los precios y a
los estandares normativos algunas empresas a poner en
convirtiendo el producto en un riesgo los requisitos de calidad

la La importancia que el mercado

le

al

La falta de informaciéon del de
publico con respecto a la

izacion del plastico y su
gran inclinacién hacia el tema
ambiental podria impactar de
forma negativa colocando
barreras para las tuberias
plasticas en general.

La cultura del uso del PVC
disefiadores
Colombia es muy marcada e
impacta de manera negativa
al proyecto al no permitir la
implementacion
Polietileno con propiedades
mecénicas méas adecuadas a t

de

material o disefio como la
perfilada y corrugada que
proporcionan
propiedades mecanicas a la
compresion mejores que las
del tubo de pared lisa aunque
no se pueden
las ocasiones por
limitaciones del terreno.

La posicion de marca de Extrucol es fuerte y
reconocida en el mercado de polietileno en 5
Colombia y en Latinoamérica.

Se cuenta con un amplio portafolio de

productos de polietileno y un basto

conocimiento en las propiedades de este 5
material, perfecto para el soterramiento de

redes sin zanja.

Se tiene cobertura en todo el pais segln la
estructura comercial existente.

Contar con I+D como grupo de trabajo y
presupuesto fijo para solventar los proyectos y 10
metodologias que se impulsen desde esta area.

Liquidez, musculo corporativo y el

endeudamiento total es cercano al 40% lo cual

indica que la empresa maneja buenos niveles 5
de endeudamiento corroborando un muy buen

manejo financiero de la empresa.

O>PNME>H4300T

Habilidad técnica sobresaliente y constante
control de costos y procesos por medio de 5
indicadores del BSC.

>, 35

Solo se cuenta con un material base que es el

polietileno y la participacion de los demas

materiales en la torta de ventas es menor del 0
10%. No entiendo bien. La califico sobre la

base de que solo contamos con un material.

Las ventas de los sectores de gas, agua y
mineria equivalen a mas del 80% de la
participacién total por sectores dejando un
20% para distribuir entre 8 sectores.

Poca ? Flexibilidad de la estructura
organizacional.

Poca ? Flexibilizacion de los procesos
operativos y de servicio al cliente.

La rotacién de cartera esta cercana a los 70
dias y el pago a proveedores esta alrededor de o]
los 45,

OMOPU=-r=wmoO

Aunque se cuenta con una fuerza de ventas
internacional solo una persona es la encargada 5
de cubrir un extenso ? numero de paises.

> 6

10

10

10

10

10

55

10

22

10

10

10

10

50

26

10

22

10

10

10

10

46

10

10

22

10

31

10

10

10

30

40

40

50

36

32

45

243

41

35

25

109
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Apéndice D. Consentimiento informado - Presidente Luis Fernando Meza.

4

3 X UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
o FACULTAD DE INGENIERIAS FISICOMECANICAS “Is
CEINCI ESCUELA DE ESTUDIOS INDUSTIIALES ¥ EMPRESARIALES
S MAESTRIA EN GERENCIA DE NEGOCIOS
| CODIGO: | | |

CONSENTIMIENTO INFORMADO Versida N° 01,

Titwlo: “Plan de mercades para In linea de tuberia de polictileno del sector eléctrica de la empresa Extrucol S.A"

Este proyecto hace parte de la tesis de Grndo pam optar al thulo de Magister en Gerencis de Negocios (MBA) que Oscar
Enrique Gonziler Mufloz cursa en la UIS, por tal mzda lo imvito como colaboradar de Ia empresa Extrucol S.A. ha
paricipar de unas mesas de tuhajo donde ¢ objetivo del estudio es imdagar en primer instancia las oportunidades v
amenazias e su peoceso frente al mercado, luego se estudiand s capachiades vernas de su proceso, es decir las
debilidades y fortalezas goe poses al drea donde labora, ¢l objetivo de las actividades desarrollar ln metododogia de lns
difereoncs malrices propuesias v Jograr los objetives del provecto.

Si decide participar ustad no estaria expucsio a ningilin ricsgo. todos los formatos que se diligencien en el ejercicio
ascdémico serd mdmimos, com el fin de peoteger sus dmos personales, ¢ Onico formato que se diligenciara serd In
asistencia 3 la actividad, adicicealmente 1oda la informacion que genere ¢l andlisis serd incduido en un documento of cual
s¢ entrega a la Universidad Industrial de Santander como requisito de grado, pero se ha definido con la presidencin qoe ¢l
pruyecio serd de cardcter confidencial. El dnico nesgo que pucde causar su participaciém ¢s ¢l tiempo que va dejar de
trabajar en su proceso y lo pueda retmsar un poco ¢n sus kabores diarias,

Es posible que ¢n algunas scsiones se grabe un sudio de su voz pamicipando de las discusiones gue s¢ generen en ks
actividad, este audio serd escochado por Oscar Enrigue Goezdlezr Muhboz con ol objetivo de oclamar, fortalecer y
complementar lus ideas expuestas en las mesas de trabajo, Adewnds, s¢ somarhn algunss fiografias que servirdn de
cvidenwia d¢ la actividad y s¢ adjustarim al documento de In tesis de grado.

Los beneficios de este proyecto para Jos participantes ¢szdn ligados al impecto que ¢] provecto gencraria en ¢f momento de
i pucsta en marcha, los bemelitios que obtendrin fa organizocida ol tener definido en plan de mercadeo para & linea de
tuberiz de polictileno, aumento de clientes ¢ incremensas en s contabilidod, este crecimionto positivo, los spoctara & todos
ks empleados beneficios imternos tles como cstabilidad laboral. proyectos en of mejormmiento de las comdiclones
Isborales y salariales entre otros.

El panticipar de este estudio noe recibisd ninguna retribucide econdaica y ¢ mo participar tampoco le genemm ningdn
inconvesiente de tipo laboml, por lo tanto €5 voluntana su participacion ¥ s decide participar ¥ en algin momento desea
relirarse s¢ le garantiza que su decision no afectara su hoja de vida,

Declare que he Jido y comprendido, lss condiciomes do mi participacica en este proyecto. He temido la oporunidad de
hacer preguntas y éstas han sido respondidas satisfctoriamente. No tengo dodas al respecto. En eencie, otorgo mi
consestimiento para participar en el prayecio, Asl misma, con mi finsa & continuacitn otorgo mi conseatimiento pam que
el grupo focal sea grubado: entendiendo of wso, alcance ¥ protecciin de ka misma,

)Vl
Cumwmammmﬁm@nm.mwwm ol ooereo
osacal L @gmallcom o sl celufar 318-7073780, o usted se puede commmicar al Comité de Etica de Ia Universidad
Industrial de Samtander, ublcado en In Sede Becarica UIS, Carrers 19 N° 35 - 02, centro, oficina 245, teléfono 6344000

ext. 3808, correo: comitedetica@uis.educo, quien vigitard ¢ cumplimicnio d¢ Jos principios éticos imvolucrados oo esta
investigacion.

Oscar Exrigque Gonzhlez Muboz
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Apéndice E. Consentimiento informado - Director Financiero José Antonio Caicedo.

L) -/ \
.)) L UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
DAE FACULTAD DE INGENIERIAS E ANICAS
CENCI ESCUELA DE ESTUDIOS INDUSTRIALES ¥
R MAESTRIA EN GERENCIA DE NEGOCIOS
| CODIGO: | | |

CONSENTIMIENTO INFORMADO (Yersidn 57 0))

Titulo: “Plan de mercadeo para la nes de tuberfa de polictilene ded sector ebéctrico de In empresa Extrucol S.A"

Este proyecto hace parte de In tesis de Grado pars opear al titulo de Magisier en Gerenxia de Negocios (MBA) que Oscar
Enrique Goozélez Muboz cursa en la UIS, poe tal razdn Jo invito como colaborador de & empresa Extrucol S.A. ha
mnaprd:unnmde!ubmdoudeelobnmuddemnﬁoamdmrmmmlahsopoﬂunid.day
smemazas de su proceso frente al mercado, luego s¢ estudiars las capacidades Intemas &¢ su proceso, os decir las
debilidades y fortalezas que posee al drea donde labora, o objetive de las actividades desarrollar ka mesodologin de las
diferenies matrices propuestas y lograr los objetives del provecto.

Si decide participar wsted no estaris expuesto 2 ningln riesgo, todos los formmos gue se diligencien en ¢l gercicio
scadémico serd amdmimos, com ¢l fin de proleger sus dmas personales, ¢l Gnico formato que se diligenciars seeh la
asistencia a la sctividad, adicicoalmente 10da 18 informacién que genere el analisis serd incluido en un documento o cual
se catrega a la Universidad Industrial de Santander como requisito de grado, pero se ha definido con b presidencia que ef
proyecto serd de cardcter conflidencial El inico riesgo que pusde cansar su participacida e el ticmpo que wa dejar de
trubajor en su proceso ¥ 1 puads retrsar un poco en sus labores dineias,

Esposiblnquemdmnmaemun-:liodemmpmn:lpmdeludismsimquenmenh
actividad, esie andio send exuchado por Oscar Enrique Gonziler Mudor ooo el objetivo de aclienr, fortalecer ¥
complementar las ideas expuestis en s mesas de trabzio. Ademds, se tomardn algunas fotografias gue servirin de
evidencia de In actividad y se adjuntardn al documento de la tesis de grado.

Las beneficios de este proyecto para los participasies estém ligados al impacto que ¢l proyecto generaia en el momento de
In puesta en marcha, Iosbcoeﬂclosquobu-&hlnocannhuclmﬂmdcﬁnidounplmdelmudoopm Ia Binea de
Tuberfa de polictileno, sumento de clientes ¢ incrementos ¢n ka rentabibidad, este crecimiento positive, ks aporiara a todos
los empleadas beneficics intemos tales como estabilidad labaml, proyecsos en el mejoramiento de las condiciones
labornkes ¥ salariales entre otros.

El panticipar de este estudio no recibird ninguna retribucidén econdmica ¥ ¢l no pasticipar tampoco le gencrars ningdn
inconveniente de tipo laboral, por lo %o €3 volunlari su participacitn y se decikde participer ¥ en algin momento deses
retirarse se le garsntiza que su decisidn no afectars s hoja de vida

Declaro que he kido y comprendido, las condicioeres de mi participscicn on oste proyecto. He tenido la oportunidad de
mpmmymmmWM*Nowmdm En comsecuencla, o10rgo mi
consentimicnto pamm participar en ¢l provecto. Asi mismo, con mi flrma & mi consentimiento pera gue
¢l grupo focal sea grabado; entendiendo ¢l uso, alcance y proteccidn de

Flrma

Cualquier inquietud sobre el presenie estudio puede comtacter a Oscar Enrigue Gonzdlez Mufoz al coereo
csaca2 | @gmall.com o al celuler 318-7073780, o wsted se puede comunices al Comité de Etica de Ia Universidad
Industrial de Santander, ubicado en 1a Sede Bucarica UIS, Crrreen 19 N* 35 — 02, centro, oficina 245 tedéfono 6344000
exl. 3806, correo: comitedetica@uls edu,co, quien vigilard el cumplimienco de los principios éticos involucrados en esty
mvestigacion,

Oscar Enrique Gonzdlez Mublioz /D
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Apéndice F. Consentimiento informado - Director Comercial Roberto Cantillo.
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Titalo: “Plan de mercadeo para s linea de tuberia de polietileno del sector eléctrico de la empresa Extrecol S.ALY

Este proyecio hace parte de la sesis de Grado pam optar o titulo de Magister en Gerencia de Negocios (MBA) que Oscar
Enrique Gonzilez Mufioz cursa en la ULS, por tal mazde o mvito como colsborador de la empeesa Extrucol S.A. ha
participar de unss mesas de trabajo donde o objetivo del estudio ¢s indagar en peimer instancia las oportunidades y
amenazas d¢ su peoceso frente al mercado, loego se estudinrd  las capacidades imternas de su proceso, es decir las
debilidades y fortalezis que posee al drea donde labora, el objetivo de las actividades desurrollar la metodologis de as
diferentes matrices propuestis y lograr los objetives del proyecso,

Si Secide panticipar usied no estaris expoesto 2 ningln riesgo, todos los formmos gee se diligenceen en el gerciclo
académico serd andnimos, com ¢l fin de proteger sus datos personskes, ¢ Onico formato gque se diligenciara serd la
asistencia a la actividad, adicicmalmente toda la informacion que genere ¢l andlisis serd inchuldo en un documento ¢ cual
$¢ entregs a ka Universidad Industrial de Santander como requisito de grado, pero se ha deflnida con |a presidencia qoe ¢l
proyeto serd de cardcter confidencial. El dnico riesgo que puede causar su participacidn es el bempo que va dejar de
trabajar en su proceso y lo pueda recmsar un poco en sus labores dinrias,

Es posible que e algunas sesiones se grabe un audio de su voz participando de las discusiones gue se generen en la
actividad, este audio serd escuchado por Oscar Enngee Goresilez Mufioz con o objetivo de aclanar, fortalecer v
complementar las idess cxpucstas con las mesas de trabajo. Ademds, s¢ tomarén algunss fotografiss que servirin de
evidencia de la actividad y se adjuntarin 2l Socumenso de & tesis de grado

Los beneficios de este proyecto para los participantes estén Nigados al impacto que el proyecto generaria en el momenso de
Iz puesta en marcha, los beneficios que obtendrdn Ia organizacion al tener Sefinido un plan de mercadeo para Is linca d¢
tuberia d¢ polictileno, sumento de cliestes ¢ mcrementos en In rentabilidad, este crecimiento positivo, les aportara a todos
los empleados beneficios intemnos tales como estabilidad Iaboml, proyectos en el mejoramiento de les condiciones
lebornles y salarinles entre otros.

El panticipar de este estudio no recibind nisguna retribucion econdmica ¥ ¢l no paricipar lempoco be gencrara nimgin
incomveniente de tipo laboral, por ko tanto es voluntaria su panicipacida v se decide participar v en 2igdn momento desea
retirarse ¢ le garmatiza que su decisadm no afectarn su hoja de vida

Declaro gue he leddo y comprendido, las condiciones de mi participaciin en este proyecto. He tenido 12 oporsunidad de
hacer preguntas ¥ éstas han sido respondides satisfacloriamente. No tengo dudas 2l respecto. En consecueacin, otorgo mi
consentiméento pam participer en ¢l proyecto, Asi mismo, con mi firma o continuacidn otorgo mi consentimiento para que
¢l grupo focal sea grabado; entendsendo el uso, alcance v proteccion de 1a misma,

Firm:

Cmalquier inquietud sobre ¢l presente estodio puede contactar o Oscar Enrique Gonzilez Mufiox al correo
csaca2l@gmail.com o al celular 318-7073780, o wsiad se poade comunicar &l Comitd de Exica de B Universidad
Industrisd de Santander, wbicado en Ia Sede Bucarica UIS, Casrera 19 N® 35 ~ (12, centro, oficina 245, 1eMfono 6344000
ext, 3808, comrax: comitedetika@uis edu.co, quien vigilard el cumplimiento de bos principios éicos involucrados en esta

N @Mﬂ{

Firms del Investigador
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Apéndice G. Consentimiento informado - Director técnico Javier Bermudez.
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CONSENTIMIENTO INFORMADO (Feryidn N0/

Titwlo: “Plan de mercadeo para Ia lnes de tuberia de polietilens del sector edécirico de Ia empresa Extrucol SA"

Este proyecto hace parte de la tesls de Grado pars optar al titulo de Magister en Gerencia de Negocios (MBA) gue Oscar
Enngue Goazilez Mufioz cursa en la UIS, por tal raadno lo invite como colaborsdoe de 1a empress Extrucol S A, ha
participar de unas mesas de trabajo domde el objetivo def estadio e indagar en primer nstancla las oportunidades v
mwenazas de su proceso frente of mercado, luego s¢ estudiard  hs capacidades intermas de su proceso. o decir las
dedilidades v formlezas que posee al drea donde lshbora, ol cbjetivo de las actividades desamrroliar a2 metodologia de las
diferentes matrices propoestas y lograr los objetivas del proyecto,

Si dexide participar usted no estaria expuesto a ningin riesgo, todos ks formatos que se diligencien en ¢l cjerckio
weadémico serd andnimos, con ¢l fin de¢ proteger sus datos personales, el dmico formato que se diligenciam serd la
SSESIHCIS & 1A ACTVidad, adicionalménle tads b mlcrmacidn que genere of analiss serd incluido en ua documenio el cual
se entregn & la Universidod Industrial de Santander como requisito de grado, pero s¢ ha definido con la presidenci que e
proyecto serd de caricter confidencial. El dnico riesgo que puede cassar o participacion es of temgo que va dejer de
trabajar e w8 proceso y lo pecda retrasar um poco en sus labores diarins.

Es posible que en algunas sesiones se grabe un audio & su vor participando de las discusiones que se genmeren en la
sctividad, este sudio serd escuchado por Oscar Enrique Gonzilez Mufioz  con el objetive de aclaew, formalecer y
complementar las ideas expucstas  ¢n Ias mesas de trabajo. Ademis, se tomardn algunas fotograflas que serviedn de
evidencia de la actividad y se adjuntardn al documento de I tesis de grado,

Las beneficios de este proyecto para los participasecs cstén ligados al impacto que el proyecto gemeracia en el momento de
ls pucsta en maarcha, Jos beneficios goe obtendrda la organizacion al sener definido un plan de mercaden parn la lines d¢
tuberia de polietilenc, sumento de cliemss ¢ incrementos en la rentabilidad, este crecimiento positivo, Jes aportara a todos
los empleados beneficios inlemos tales como esmbilidad loboml, provectos en el mejoramsento de les condicionss
loboenles y saleriales enere otros.

El participar de ¢ste estudio no recibird nimgena retribucion econdmica y el no pamicipar wenpoco e generara ningdn
incomveniente de tipo laboral, por ko tanto es voluntaris su pasticipacida v s¢ decide participar y en algén momento desea
retimsse se le garantiza que su decisiém no afectara su hoja de vida

Declaro gue he loido y comprendido, las condiciones de ma participacion en este proyecto. He tenido Ia opormunidad de
hacer pregunas y &s2as han sido respondidas satisBaciorismente. No tengo dudas al respecto. En consecuencia, otorgo mi
comsentinuento pam participar en el proyecto. Asf mismo, con mi firma a comtinuacidn otorgo mi consentimiento para que

<l grupe focal sca grabad dicndo cl uro, nk profeceion de In misma

rma
Cunlquier inquictud sobee el presente estadio contactar @ Oscar Enrique Gonzilez Mufoz  al correo
osacaZ 1ahgmail.com o al ccdular 318-7073780. o poede comunicar af Comité de Erica de ln Universidng

Industrial de Santander, ubicado en i Sede Bucarica UIS, Carrers 19 N® 15 — 02, centro, oficina 245, teléfono 6348000
ext. 3808, correo: comitedeticaimuls edu.co, quien vigilaed ¢f cumplimibento de los principios éicos involucradas en esta
mvestigacicn.

Oscar Enrigee Goazilez Muhoz /-D

Firma del Investigador
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Apéndice H. Consentimiento informado - Director de operaciones Jorge Eleazar Castellanos.
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CONSENTIMIENTO INFORMADO /Versidn N70))

Titalo: “Plan de mercades para Ia linea de tuberis de polictileso del secter eléctrico de Ia empresa Extrucol SA"

Este proyecto hace parte de ka tesis de Grodo par optar al tiule & Magister en Gerencia de Negocios {MBA) gee Oscar
Enrique Gonzilez Muloz cuwrsa en & UIS, por 2l rzba lo invito como calsboendor de In empress Extracol S.A. ha
participar de unas mesas de tmhajo donde <f objetive del estudio es indagar en primer instancia las opormansdades v
amenazas d¢ su proceso frente al mercado, luego se estudiard  las capacidades internas de su proceso, es decir Ins
debilidades y fortnlezas que posee 2l drea donde laborn, ¢l objetivo de las actividades desarrollar la metodologia de lns
diferemes matrices propusstas ¥ Jograr Jos objetivos del provecto.

Si decide participar usted no estaria expuesto a mingin ricsgo. todos los formatos que se diligencien en el ejercice
académico serd mdaimos, con ol fin de projeger sus datos persomales, ¢l dnico formmto que se diligeaciam serd Ia
asistencia o la ectividad, adicicnalmente toda Iz infomacide que genere of adlisis serl incluido en un documento el cual
se entrega o la Universidad Industrial de Santander como requisito de grada, pero se ha definido con la presidencia que ¢
proyecto serk de cardcter confidencial El dnico riesgo gue posde cawsar su panticipacidn es of tiompo que va dejor de
trabyjar en su proceso ¥ Jo pueda retrasar un poco en sus labores disrias,

Es posible que en algunss sesiones s¢ grabe un sadio de su vor participeedo de las discusiones que se gemeren en la
actividad, este audio serd escuchado por Oscar Enrique Gonziler Mudozr con el objetive de aclarw, forealecer y
complementar las ideas expuestns en las mesas de tabago. Ademdas, s¢ loomrdn algunas fotografins que servintn de
evidencin de |a actividad y s¢ adjuntardn al docemmento de la sesis de grado,

Los beneficios de este proyecto para bos participames estin ligados al impacio que ¢f proyecto genersria en el momento de
& puesta en marcha, los beneficios que obtendrin la ceganizacita al temer definido un plan de mercadeo pam la Finea de
teberia de polietiieno, aumento de clienies ¢ incromentos en i rentabilidad, este crecimiento positive, Ies aportars a todos
los ¢mpleados beneficios internos tales como estabilidad laboral, proyectos on ¢l mejormmicento de las condiciones
laborales y salariales entre otros

El purticipar de¢ csio extadio no recibird ninguma retribucion economice ¥ ¢l no participar lumpoco Jo generars ningts
mconveniente de tipo laboral. por lo tanto es voluataria su participacida y se decide panticipar v e slgdn momento desea
retirarse se Je garantiza goe su decislon no afectan su hoja de vida.

Declro que he leido ¥ comprendido, las condiclones de mi participacion en ¢ste proyecto. He tenido la oportunidad de
hacer pregustss v &3tas han sido respondidas satisfactoriamnente. No tengo dudas al respocto. En consecuencin, otorgo mi
consentimiento pars participsar en ¢ proyecto. Asi mismo, con mi firma a costinuncidn ceoego mi consentimiento pura que
el grupo focal sea grabado; entendiendo el uso, alcance y proteccién de I misma

Gz
Cualquier inquietud sobre el preseme estudio poede contactar n Oscar Enrique Gonzilez Muboz  al correo
csacaZ lgmail.com o al celuler 3187073780, o wsied s¢ poede comunicer ol Comité de Erica de la Universidad
Industrisl de Santander, ubicado en la Sede Bocarica UIS, Corrern 19 N* 35 — 02, centro, oficing 245, 1edéfono 6343000

ext. IR0, coeren: comitedetica@uis edu.co, quien vigilard el cumplimienso de los principios ¢tkos involucrados en esta
i !

Oscar Enriqee Goazdbez Muhoz /C\/

Firma del Investigador
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Apéndice I. Evidencias fotograficas.
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