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1. Plan Estratégico de mercado para la Empresa MR TOPOGRAFIA LTDA para la

prestacion de servicios Topograficos.

Linea de Investigacién

Desarrollo Econémico y calidad de Vida.

El desarrollo Econdémico es parte fundamental del crecimiento econémico para la empresa
MR TOPOGRAFIA LTDA, ya que mediante el mejoramiento de la capacidad econémica se

pueden establecer parametros que optimicen la calidad de los servicios que presta la empresa.

Mejorando los procesos econdmicos y ofreciendo servicios de alta calidad se puede observar a
futuro un progreso en la capacidad econémica de la empresa, creando asi fuentes de empleo que
pueden mejorar no solo la calidad de vida de los duefios de la empresa, sino que también ofrece

mas oportunidades laborales al personal.

Temética

Competitividad Empresarial.



2 Resumen

Por medio de la investigacion realizada, se presenta un Plan de Marketing Estratégico para la
empresa MR TOPOGRAFIA LTDA, con el fin de mejorar su reconocimiento 'y  obtener
comercializacion de los servicios de topografia de cada vez mas calificados, generando
confiabilidad para lograr ubicarla como la empresa lider e innovadora y de calidad en la ciudad

de Bogota.

La empresa se encuentra legalmente constituida en la Camara y Comercio de Bogota y
ha venido desempefiando sus funciones de una manera pasiva, sus servicios estan enfocados en
el sector de la topografia permitiendo a la poblacion tener opciones para el mejoramiento de

calidad de vida, brindandoles confiabilidad en la calidad de cada uno de los servicios.

La investigacion realizada para la empresa antes mencionada se desarrolla mediante el
método de investigacion descriptiva, para la cual se desarrollara estudio de mercados utilizando
como instrumento la encuesta para los clientes, también se hara un andlisis de matrices
empresariales que llevaran a plantear estrategias que permitan mantener la empresa en un alto

nivel de audiencia y reconocimiento dentro de la ciudad de Bogota.

2.1 Palabras Claves

Consumidor, Empresa topografia, Estrategias de Marketing, Factibilidad, Investigacion de

mercado.



Abstract
Through the research, presents a marketing Strategic Plan for the construction company MR
TOPOGRAFIA LTDA, in order to improve its recognition and get more qualified services
topography, generating reliability to place it as the leading company in innovative and quality in

Cundinamarca.

The company is legally incorporated in the Chamber and Commerce of Bogotd. Branch
Office Cundinamarca and it has been performing its functions in a leisurely manner, its services
are focused on the topography sector allowing the people named have options for the

improvement of quality of life, providing reliability in the quality of each of the services.

Research conducted for the above mentioned company is developed using the method of
descriptive research, for which market research will be developed using as an instrument the
custom survey, will also be an analysis of enterprise arrays that will take to consider strategies
that allow to maintain the company in a high level of audience and recognition within the city of

Bogota.



3 Introduccién

Plan estratégico de mercadeo enfocado a la empresa MR TOPOGRAFIA LTDA que
ofrece servicios de topografia y cuyo propdsito es posicionarlo en el mercado expandiendo los
servicios, brindando nuevas alternativas de solucién en el &mbito de topografia, la estrategia
tiene esencialmente por objetivo expresar de una forma clara y sistemética las opciones elegidas
por la empresa para asegurar su desarrollo a mediano y largo plazo, opciones que se deberan
traducirse en decisiones y en programas de accion obteniendo el valor de la inversion inicial para
empezar el proyecto, creando la identidad de la empresa, formulando la mision, vision, objetivos,

valores , filosofia, capacidad de mano de obra y financiamiento.

Con el plan estratégico de mercadeo se determinaron cada una de las herramientas que la
empresa MR TOPOGRAFIA LTDA debe tener en cuenta para innovar en el servicio que ofrece,
analizando las variables que la constituyen y las que pueden generar un cambio, donde se tiene
en cuenta las observaciones realizadas por los clientes, se determinan nuevas herramientas que
permitan mantenerse en el mercado del sector de la topografia, haciendo énfasis en las
necesidades del sector, trazando lineamientos basados en pautas administrativas, econdmicas,
financieras, realizando un andlisis de la mismas y disefiando el plan estratégico de mercadeo que

permita evidenciar y cumplir con cada uno de los objetivos planteados.



4 Problema de Investigacion

4.1 Planteamiento

El sector de la ingenieria en Colombia se divide en dos grandes ramas una se encarga de la
solucion de vivienda y otra se enfoca en obras civiles de infraestructura, siendo de esta manera
el sector de la construccion un area de expansion en Colombia y un mercado altamente
competitivo que genera que la empresas encargadas de ofrecer los servicios de topografia dentro
de sus expectativas cuenten con una infraestructura tecnoldgica, econdmica, profesional de alto
nivel, que permita satisfacer las necesidades del mercado, por otro lado los costos que se generan
por obtener los items mencionados ponen en dificultades a las empresas que prestan este
servicio, ya que los costos son altos y los resultados negativos se ven reflejados en la utilidad.
Debido a esto se hace necesario establecer un plan estratégico para la empresa MR
TOPOGRAFIA LTDA donde se realice una restructuracion organizacional y se establezcan
nuevos parametros econdmicos en el que cuente con personal idoneo, los equipos necesarios y la
tecnologia para mejorar la calidad de os servicios de topografia que ofrece. (Caracteristicas

Generales del Sector de la Construccion, S.F.)

4.2 Formulacion del Problema

¢Como disefiar un plan Estratégico de mercado para la empresa MR TOPOGRAFIA LTDA

para la prestacién de servicios topograficos?



5 Justificacion

La empresa MR TOPOGRAFIA LTDA, constituida desde hace 10 afios aplicando politicas de
ética, manejo adecuado de relaciones publicas y transparencia a las labores realizadas con amplia
experiencia en disefio y ejecucion de todo tipo de soluciones en topografia que incluyen:
hidraulica, vias, transporte, geotecnia y construcciones estructurales,, perteneciendo al sector
econodmico de la construccion unos de los mas importantes de Colombia, el cual cuenta con una
gran variedad de empresas que proporcionan el servicio de topografia, en donde la competencia
es amplia y la necesidad de innovar y afianzarse en el mercado hace necesaria la aplicacion de
nuevas estrategias que permitan ganar credibilidad y confianza con sus clientes, establecer
nuevas tecnologias para innovar el servicio, contar con mano de obra especializada, capacidad de
financiacion y estrategias de mejoramiento continuo, por eso se hace necesario la elaboracion del
plan estratégico de mercadeo que le permite establecer pardmetros que mejore los aspectos

mencionados.



6 Objetivos

6.1 Objetivo General

Elaborar un plan estratégico de mercadeo para la empresa MR TOPOGRAFIA LTDA que
brinde herramientas necesarias para el posicionamiento en la prestacion de servicios

topograficos.
6.2 Objetivos Especificos

v' Realizar un diagnostico de la empresa MR TOPOGRAFIA LTDA en la ciudad de
Bogota.

v' Crear estrategias de marketing teniendo en cuenta el andlisis de las cuatro “C”
(Consumidor, Costo, Conveniencia y Comunicacion).

v' Implementar el plan estratégico de marketing en la empresa MR TOPOGRAFIA LTDA a

futuro con el fin de implementar las herramientas y procesos establecidos.



7 Marco Teorico

Un plan de mercadeo es la forma como una empresa busca optimizar sus estrategias de
planificacion con el fin establecer objetivos y determinar tacticas que le permitan tener un guia
para la implementacién de instrumentos de control, evaluacion y optimizacion del uso de los
recursos, mediante esta guia se debe cubrir detalles aplicables y existentes de acuerdo con la

actividad econémica de la empresa. (Pérez Millan, 2009)

Para la elaboracion de un plan de mercadeo se hace necesario tener en cuenta un
lineamiento metodoldgico que se compone del alcance y el proceso de investigacion para definir
el objetivo que se requiere alcanzar, puntualizando la aplicacion de los elementos de una nueva

técnica para el mejoramiento de la empresa. (Pérez Millan, 2009)

Mediante la identificacion de los componentes se puede determinar las razones primordiales para

la elaboracion de un plan de mercadeo que son:

0 La evaluacion que determina la viabilidad de oportunidad de negocio.

0 Se determina cuales son las falencias de la empresa y cuales oscilan y podrian afectar.

0 Se determinan las variables que requieren observacion permanente.

0 Reconoce los supuestos fatales para el éxito de la empresa.

0 Se evaluan diferentes escenarios y estrategias de funcionamiento de la empresa.

0 Se tiene la oportunidad de explicar, justificar, proyectar y evaluar las aparentes bases de

la empresa.



0 Se identifican y reducen los riesgos del proyecto, con el fin de tomar decisiones con

informacion de calidad.

0 Se establece un plan estratégico, se determinan metas y se evalta el desarrollo plan

estratégico.

0 Se elabora el presupuesto inicial, siendo esta la primera herramienta administrativa de la

empresa. (Farelo Rubio & Salazar Caicedo, 2007)

El plan de mercadeo es una herramienta eficaz para la busqueda y consecucién de los
recursos para el desarrollo del proyecto, siendo base fundamental para la financiacion
econOmica, ya que el plan de mercadeo es el eje que permite analizar e identificar la viabilidad
del proyecto, los riesgos y los diferentes componentes que pueden soportar la ejecucién de los

créditos. (Farero Rubio & Salazar Caicedo, 2007)

También permite establecer proveedores y clientes, reconociendo el ambiente en el cual
se va a desenvolver la empresa, dando respuestas adecuadas en el momento especifico tanto a
proveedores, clientes, empresarios en cuestionamientos como: ¢En qué consiste el negocio?, ;A
quién va dirigido? y ¢Cudles son las razones para el éxito? El plan de negocio debe realizarse de
en forma de espiral es decir todos los componentes relacionados, ajustandoles si es necesario.

(Farelo Rubio & Salazar Caicedo, 2007)

Cuenta con elementos como el analisis de mercadeo que consiste en determinar la existencia
real de: clientes, servicios que van a realizarse y la disposicion de pagar un precio por ello, se
hace necesario establecer cuél es la capacidad de demanda para elaborar una proyeccién de
contratacion y determinar la forma de pago. Analisis técnico que permite definir la posibilidad de

lograr el servicio deseado en la cantidad y calidad que se desea, por ello se hace necesario
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establecer los procesos necesarios, los equipos, la tecnologia, recursos humanos, sistemas de
control, formas de operacion. El anélisis administrativo que define las necesidades del grupo
empresarial en cuanto tipo de direccionamiento. Politicas de administracion de personal y
participacion del grupo empresarial. Andlisis legal y social establece que la empresa determine
permisos y reglamentos legales para el funcionamiento de la misma. Anélisis econdémico
determina las caracteristicas econdmicas del proyecto identificando las necesidades de inversion,
ingresos y costos, utilidad y punto de equilibrio contable. Andlisis financiero se establecen las
necesidades de obtener recursos financieros y la capacidad de acceso a las mismas. (Farelo

Rubio & Salazar Caicedo, 2007)

El estudio de mercado es una investigacion que se desarrolla de manera descriptiva con el
fin de identificar caracteristicas y funciones del mercado, su enfoque principal es permitir la
toma de decisiones en situaciones de mercado especifico, donde se determina la informacion
realizando un estudio de planificacién, analisis y comunicacién de manera sistematica de datos

importantes para situaciones que enfrenta la empresa.( Thompson, 2008)

Mediante el plan de negocios se puede determinar un documento donde se refleja el
contenido para el desarrollo del proyecto empresarial, en el cual se desarrollan ideas como: la
actividad que se va a desarrollar, el mercado al cual va dirigido, las estrategias para incursionar
en el mercado, la competencia con la cual se va enfrentar, los objetivos y la manera que se
pretenden alcanzar, los recursos financieros que va necesitar los primeros afios y fuentes para
cubrirlos, las instalaciones, equipo y personal que se requerirse. (Naveros Arraval & Cabrerizo

Dumont, S.F)
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Con las estrategias de mercado se pretende alcanzar los objetivos planteados,
determinando las diferentes tacticas postuladas estudiandolas con base a tres variables, la
primera la ventaja competitiva que se pretende desarrollar, el modo en que se contribuye al
conocimiento de la compafiia y posicion que se tenga frente a la competencia.(Rodriguez Ardura

, 2006)

También las estrategias competitivas son una opcion para la empresa en donde actla bajo
cuatro tipologias que son: La estrategia del lider, la estrategia retadora, la estrategia del seguidor
y la estrategia del nicho, bajo estas variables se puede determinar que cuando se encuentran en
posicion de lider absoluto del mercado y se convierten en referentes para la competencia, siendo
lider siempre debe tener opciones de globalizacion, innovacion, la otras empresas que participan
en el mercado puede adoptar una posicion retador, seguidora o especializacion de un nicho.

(Rodriguez Ardura , 2006)

Con la matriz de direccionamiento estratégico se pueden establecer los logros esperados,
los indicadores que se pretenden controlar, identificando los procesos criticos que se estan
presentando dentro de la gestion, los enfoques y demas éareas importantes que tengan
concordancia con la mision y la vision, se puede considerar el direccionamiento estratégico
como la materia prima o base fundamental para aplicar una planeacion estratégica, tactica y

operativa que permite alcanzar las metas las cuales la empresa se ha propuesto.(Beltran , 2009)

La ventaja competitiva con la cual se pretende asegurar un beneficio a largo plazo que
tiene como objetivo marcar una diferencia frente a los competidores, esta ventaja puede
posicionar a la empresa por encima de otras empresas que presten los mismos servicio.(Fuentes ,

2013)
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Con los Drones que son Pequefios aparatos voladores no tripulados que pueden ser
controlados en forma remota y se utilizan en actividades que el ser humano no quiere ni puede
hacer, no requiere combustible y no ponen en peligro la vida de quienes los

tripulan.(Informtatica hoy , 2016)

“En la constitucion politica de Colombia de 1991 Titulo XII “Del Régimen
Econdmico y de la Hacienda Publica”, Articulo 333. La actividad econdmica y la iniciativa
privada son libres, dentro de los limites del bien comin. Para su ejercicio, nadie podra

exigir permisos previos ni requisitos, sin autorizacion de la ley.

La libre competencia economica es un derecho de todos que supone

responsabilidades.

La empresa, como base del desarrollo, tiene una funcién social que implica
obligaciones. El Estado fortalecera las organizaciones solidarias y estimulara el desarrollo

empresarial.

El Estado, por mandato de la ley, impedird que se obstruya o se restrinja la libertad
econdmica y evitara o controlara cualquier abuso que personas o empresas hagan de su

posicion dominante en el mercado nacional.

La ley delimitara el alcance de la libertad econdmica cuando asi lo exijan el interés
social, el ambiente y el patrimonio cultural de la Nacion”. (constitucion politica de

Colombia, 1991)

Posteriormente bajo el “Decreto 2649 de 1993, articulo 39, los costos son las erogaciones
necesarias e indispensables para la obtencion, conformacion o desarrollo directamente de la

fuente productora de renta. La diferencia con los gastos, es que los costos se incorporan al
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producto mismo o se requieren indispensablemente para su adquisicion, mientras que los gastos
estan relacionados mas con la financiacion de la empresa o con la distribucion de los productos.

Otra diferencia es que el costo se resta a la hora de vender el activo, para obtener la utilidad”.

(Decreto 2649 de 1993, 1993)

La Ley 1429 de 2010 fue creada con el objeto de incentivar el empleo por medio de
beneficios tributarios para que los emprendedores se formalicen en pequefias empresas y generen

como minimo un empleo nuevo al afio.(ley 1429 de 2010, 2010)

Las empresas a las que va dirigida esta ley, son aquellas nuevas o reactivadas constituidas
después de que la ley entrd en vigencia, cuyos activos no superen los 5.000 salarios minimos

legales mensuales vigentes, y las cuales no superen los 50 trabajadores. (ley 1429 de 2010, 2010)

El beneficio principal que obtienen las pequefias empresas es la progresividad en el pago
del impuesto de renta, ya que durante los primeros dos afios la tarifa del impuesto de renta es 0%,
por lo que no pagaria nada la empresa; en el tercer afio la sociedad pagara el 25% de la tarifa del
impuesto a la renta, es decir el 6.25%, el cuarto afio pagara el 50% de la tarifa del impuesto a la
renta (12%); el quinto afio el 75% de la tarifa (18.25%), y al quinto afio, el 100% de la tarifa del

impuesto a la renta, que actualmente esta en 25%. (ley 1429 de 2010, 2010)

Adicional al anterior beneficio, durante los cinco primeros afios las pequefias empresas
tampoco seran objeto de retencion en la fuente, ni de renta presuntiva, lo que implica que sin
importar la diferencia que haya entre el patrimonio y la utilidad, el gobierno colombiano no
podra utilizar la presuncion legal, segun la cual las empresas deben generar como minimo, una
utilidad del 3% del patrimonio liquido del afio inmediatamente anterior. Esto implica que al

menos durante los cinco primeros afios, la pequefia empresa solo tributara sobre las utilidades, y
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dependiendo del afio, lo hara con las tarifas especiales que explicamos en el parrafo anterior. (ley

1429 de 2010, 2010)

En efecto, la progresividad mencionada ha sido utilizada ampliamente en el pais, y dia a
dia en Colombia se crean mas de 183 empresas al dia, segun el ultimo reporte dado por
Portafolio para Noviembre de 2012. Sin embargo, muchas empresas que se crean con el objetivo
de beneficiarse con esta Ley, por desconocimiento de los Decretos Reglamentarios, no cumplen

con los requisitos adicionales, para no perder los beneficios tributarios. (ley 1429 de 2010, 2010)

Dentro de los requisitos creados por los Decretos Reglamentarios (Decreto 4910 de 2011
y 489 de 2013) se encuentran renovar la matricula mercantil en tiempo, pagar cumplidamente los
aportes a la seguridad social y contribuciones que se derivan del pago de la némina, cumplir con
las obligaciones formales, es decir, presentar y pagar cumplidamente cada uno de los impuestos
nacionales, departamentales o municipales, y presentar una carta personalmente o a través de
apoderado a la DIAN, antes del 30 de marzo de cada afio indicando cuél es el objeto principal de
la sociedad, el numero de trabajadores, su solicitud de beneficiarse por ese afio de la Ley 1429 de

2010, el monto de los activos, el domicilio de la empresa, entre otros. (ley 1429 de 2010, 2010)

En conclusion, los beneficios que trae la Ley 1429 de 2010 son excelentes para las
pequefias empresas, pero quienes se acogen a ellos deben tener las precauciones de cumplir con
cada uno de los requisitos adicionales que traen los Decretos Reglamentarios, y asi no correr el
riesgo de perder los beneficios y ser sancionados por la autoridad tributaria. (ley 1429 de 2010,

2010)
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8 Marco Metodoldgico

8.1 TIPO DE INVESTIGACION:
8.1.1 Descriptiva

La definicion del tipo de estudio que se utilizara para el disefio de plan estratégico de
marketing es descriptivo se propone la delimitacion de los hechos que conforman el problema de
investigacion. Por esto es posible:

e Establecer las caracteristicas demograficas de unidades investigadas.

e Identificar formas de conducta y actitudes de las empresas en las cuales la
empresa Mr. topografia presto su servicio en la ciudad de Bogota.

e Establecer comportamientos de personas naturales y juridicas en el sector de
la construccidn y su inversidn en servicios de ingenieria.

Los estudios descriptivos acuden a técnicas especificas en la recoleccién de informacién,
como la observacion, las entrevistas y los cuestionarios. Nos vamos a guiar por el estudio
descriptivo ya que existe una delimitacion de los hechos pues el producto esta enfocado y
disefiado a un publico objetivo por definir con caracteristicas especificas, y formas de conducta y
actitudes que queremos concretar y conduciran a tener una certeza, definiendo variables muy
importantes dentro del comportamiento de compra de nuestros posibles clientes, para ello se
recolectara informacion importante dentro del contexto de la elaboracidn de un plan estratégico
de marketing para una empresa constructora en la apertura de un mercado, recopilando
informacién por medio de encuestas y cuestionarios y la misma observacion que permitira

establecer el perfil de un cliente.
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e Universo El universo lo conforman las personas ubicadas en el distrito
capital de Colombia que tengan la capacidad econémica de adquirir un
bien o servicio ofrecidos por la compafiia.

Poblacion Segin Proafio se define poblacion como “un conjunto de individuos, objeto o
acontecimiento definido con relacion a algun rasgo comdn que identifique a todos los
miembros.” En este sentido amplio podemos hablar de la poblacion de personas naturales y
juridicas con la necesidad de inversion en vivienda y servicios intangibles de construccion y
avaluos producidos por una empresa constructora. Para el estudio investigativo que se propone
realizar la poblacién objetivo son las PIMES con un nivel socioeconémico de estrato lal 6 de la

ciudad de Bogota D.C. (Proafio Humberto, 1975, P.298)

8.2, METODO COMBINADO

El método en la combinacién de los enfoques cualitativo u cuantitativo, da surgimiento a la
investigacion mixta que se basan en cinco principios que se relacionan entre si y que se terminan
llevando a cabo la observacion y evaluacion de fendmenos, se establecen suposiciones o ideas
como consecuencia de la observacién y evaluaciones realizadas, se prueban y se demuestran el
grado en que las suposiciones o ideas tienen fundamento, se revisan tales suposiciones o ideas
sobre las bases de las pruebas o del andlisis, se proponen nuevas observaciones para esclarecer,
modificar cimentar o las suposiciones o ideas. (Grinnell,1997)

8.3 LAS TECNICAS

Las técnicas bibliograficas, documentales no académicas, entrevistas, encuestas y observacion,

entre otras; que responden al método y al tipo de investigacion.
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e Fuentes Primarias: Se disefia un instrumento tipo encuesta para lograr obtener
informacidn del mercado objetivo. Se recurrira a entrevistas del personal de la
empresa para mayor informacion del servicio.

La Encuesta: La recoleccion de la informacion mediante la encuesta se hace a través de
formularios los cuales tienen aplicacion a aquellos problemas que se pueden investigar por
métodos de observacion, analisis de fuentes documentales y demas sistemas de conocimiento. La
encuesta permite el conocimiento de motivaciones actitudes y opiniones de los individuos con
relacion a su objeto de investigacion. EI empleo de la encuesta supone la definicién por parte del
investigador del universo de investigacion.

8.4 LOS INSTRUMENTOS

Los instrumentos de acuerdo con las técnicas. Matrices, formularios, formatos de encuesta,
formatos de entrevista, RAE.

e Se disefid un formulario de encuestas, el cual contiene preguntas cerradas
respecto a variables como:

v" Por favor escriba su nombre.

Indique el nombre de la compaiiia en la que labora.
8.5 DISENO DE ENCUESTAS

Disefio de Encuestas. Para poder cumplir con el objetivo propuesto del estudio de
mercado, se deben disefiar cuestionarios que produzcan gran cantidad y calidad en la
informacidn que se recolecta y asi realizar una encuesta a una muestra aleatoria empresa a las
cuales MR. TOPOGRAFIA LTDA prestd sus servicios para delimitar el mercado objetivo, y
determinar la competencia en el sector lo ideal a disefiar el cuestionario es que al probarlo se

pueda determinar si las instrucciones son adecuadas, si la redaccion de las preguntas es correcta,
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si el orden de las preguntas es acertado, si se proporciona a los entrevistados una lista adecuada
de posibles respuestas, si con el cuestionario se obtiene la informacion deseada y si se presenta
alguna dificultad para el conteo o tabulacion de las respuestas.(Gil Zamora & Manrique Zarama,

2009)
La encuesta disefiada se plante6 con diversas clases de preguntas:

v De dos opciones o de alternativa constante: aquellas en que se responde si - 0 no,
falso o verdadero, se utilizan para inspirar confianza en el entrevistado o para
determinar si se continua o no la entrevista. (Gil Zamora & Manrique Zarama,
2009)

v De opciones multiples: da diversas opciones de respuesta al entrevistado. Sin
embargo, suele ser dificil determinar todas las opciones posibles que podria
necesitar el entrevistado, y a veces el orden de opciones influye en las respuestas.

v Pregunta abierta: se utiliza con frecuencia para determinar motivaciones, intereés,
etc. este tipo de preguntas debe ser analizado cuidadosamente. En el caso de esta
investigacion se utilizara combinada con algunas preguntas de dos opciones o de
alternativa constante para determinar ciertos gustos.(Gil Zamora & Manrique
Zarama, 2009)

Formularios de Google

Encuesta

Disefio de los instrumentos de investigacion
Datos bésicos:

Encuesta con preguntas de tipo cerrada

Por favor escriba su nombre. *



Indique el nombre de la compafiia en la que labora.

Preguntas:

1. ¢En qué clasificacion se encuentra su compafiia?
Microempresa (hasta 10 empleados).

Pequefa (de 11 a 59 empleados).

Mediana (de 51 a 200 empleados).

Gran empresa (200 o mas empleados).

2. ¢En qué sector de la construccion se dedica su compafiia?
Vivienda multifamiliar.

Comercial (centros comerciales — hospitales).

Vias y puentes.

Acueducto y alcantarillado.

Consultoria.

3. ¢ Cuéntos afios de experiencia tiene su compafiia en el sector de la construccion?

Menor a un afo.

1 a 3 afos.

4 a 7 anos.

7 a 10 afos.

10 afios en adelante.

4. ¢ Desde cuando es usted cliente de la empresa MR. TOPOGRAFIA LTDA?

Menos de un afio.

Entre 1 — 3 afios.

19



20

Entre 4 — 8 afos.
Mas de 9 afios.
5. ¢ Como Nos conocio?
Contactos empresariales.
Amistades.
Internet.
Ofertas de diarios locales.
Brochure.
6. ¢Utiliza los servicios de la empresa MR. TOPOGRAFIA LTDA en las obras de su
empresa?
100%
80%
60%
40%
Menos del 20%
7. De un puntaje de 1 a 5 ¢;Cuadl es su grado de satisfaccion con los servicios ofrecidos por
la empresa MR. TOPOGRAFIA LTDA? Siendo 5 la calificacion mas alta.
5
4
3
2
1

8. ¢ Volveria a solicitar los servicios de la empresa MR. TOPOGRAFIA LTDA?
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Si.
Posiblemente.
No.
9. ¢Recomendaria el servicio a otras personas/empresas?
Si.
Posiblemente.
No.
10.  ¢Silaempresa MR. TOPOGRAFIA LTDA ampliara sus servicios en cual de estos
sectores los utilizaria? Puede seleccionar mas de una respuesta.
Vivienda multifamiliar.
Comercial (centros comerciales — hospitales).
Vias y puentes.
Acueducto y alcantarillado.

Consultoria.



9 Plan de Mercadeo de Servicios

Tabla 1 Estrategia publicidad y Promocion

ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

POLMICA |  COMPONENTE 0BIETVO ESTRATEGIA TACTICA META PRESUPUESTO
Dar a conocer
" . las ventajas L.
larza dara conocer | implementar campafias publicitarias com et'ltiulas Para el 2019 prestar servicios de topodrones en
Iauzu Publicidad laempresay | porcreacion de pagina de internet de tecngloﬂa u\; levantamientos topograficos siendo innovadores | 55,000,000.00
P SUS Senvicios la empresa <2 g en el mercado
ofrece la
eMmpresa,
Visitar las .
La gerencia
empresas .
. serala
COnstructoras,p Visitas con
. . encargada de .
aradara personal especializado en cada area realizar las Para el 2017 los nuevos senvicios de la
Corta conocer los de |a construccion para dar a isitas a las constructora MR ARQUITECTURA INGENIERIA LTDA y
lazo Promocion servicios con conocer los nuevos servicios con los posibles el 5% del nicho de mercado $3,000,000.00
P sUS sus beneficios que presta la clizntes o de EDGUTAtengan un conocimiento de la actividad
beneficios constructora. de la empresa.
ue presta la prospertos
a de venta.
Empresa.
TOTAL 58,000,000.00

Fuente: Elaboracion Propia

9.1 Presentacion de la Empresa

dedicada al levantamiento topografico, replanteos de obras, nivelaciéon de terrenos, mediciones

de construcciones, y todo tipo disefios a fin de facilitar informacion indispensable a los

arguitectos e ingenieros para la realizacion de sus obras.

Durante muchos afios la direccion de la empresa estuvo orientada a ejercer levantamientos en

pequefias obras dentro de la ciudad, brindando apoyo a grandes empresas de topografia. A partir
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MR TOPOGRAFIA LTDA, es una empresa familiar, construida desde el afio de 2005

del afio 2009 MR forma parte de grandes proyectos a nivel Nacional gracias a la confianza que

afio tras afio fue depositando con nuestros clientes siendo para la empresa uno de los pilares mas

importantes y que a la fecha se ha mantenido.
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En la actualidad MR. TOPOGRAFIA LTDA cuenta con personal altamente calificado
para satisfacer todas las areas de la Arquitectura e Ingenieria, atendiendo los desafios que la

evolucion tecnoldgica presenta para la ejecucion y desarrollo de métodos de medicién y disefio.

Hace algin tiempo la empresa MR cambio su identidad visual en respuesta a la estrategia
comercial y el constante cambio que las empresas tienen con el mercado, con esa nueva imagen
la empresa busca ser mas atractiva con nuestros clientes sin afectar la confianza depositada con

nosotros.(Hernandez, 1994)

Figura 1. Cambio de Logo

ANTIGUO LOGO NUEVO LOGO

' me

Topografia LTDA

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 2. Esquema Organizacional de la Gerencia

Fuente: (Sainz de Vicuiia, 2008)
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Figura 3. Organigrama

DIRECCION '—
SEC. DIRECCION

=

1 1 1 1
[mmcton] [ VENTAS J[ FACTURACION H DPTO. TECNICO HRRNMYCAUDAD] D. JURIDICO

CONTABILIDAD

Fuente: (Sainz de Vicufia, 2008)

Mision

Contribuir con las empresas privadas y estatales con eficacia, responsabilidad y
cumplimiento en la prestacion de servicios de topografia a nivel nacional, liderando el mercado
mediante el desarrollo de modelos de factibilidad, consultoria y disefio con eficacia y calidad,

contando con personal apto, tecnologia de punta, entregando una respuesta oportuna a las

necesidades de nuestros clientes.
Vision
MR TOPOGRAFIA LTDA se proyecta como una empresa lider en la prestacion de

servicios de topografia, evolucionando constantemente con profesionales y equipos, capacitados

para trabajar en cualquier terreno de mediana y gran complejidad obteniendo resultados de alta
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calidad en proyectos de obras civiles, arquitectura, disefio, consultoria e interventoria. Con
excelentes resultados en las labores encomendadas recibiendo asi por parte de nuestros clientes

confianza para extender y prestar a otros nuestros servicios.
Objetivos Organizacionales

1. Ampliar la participacion del mercado

2. Optimizar Compromiso Social Empresarial

3. Valores Organizacionales

Honestidad: Los servicios que ofrece la empresa MR TOPOGRAFIA LTDA. Son
realizados bajo la responsabilidad pertinente y los requerimientos necesarios, para obtener
resultados exactos, confiables y puntuales. Siempre dando la mayor importancia de manera
coherente a la empresa para la cual estemos trabajando, defendiendo sus principios, obrando de

manera leal y consistente.

Responsabilidad: Para nosotros es de gran importancia responder de manera concisa con
las obligaciones que se adquieran tanto en el &mbito laboral como en el econémico, siendo
siempre responsables de nuestros actos, reconociendo los errores y a la mayor brevedad posible

corregirlos, planificando los improvistos, trabajando con orden y esfuerzo.

Comunicacion: Uno de nuestros compromisos esta enfocado en escuchar atentamente las
indicaciones sugeridas por nuestros clientes, siendo pertinentes al verificar la informacion
obtenida y comprobando si es necesario la informacion con una nueva explicacion, no hacemos

suposiciones, para la empresa es necesario evitar los prejuicios, si no contamos con la
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informacion necesaria nos enfocamos en realizar una investigacion exhaustiva. Si tenemos la

oportunidad de mejora la aprovechamos.

Sinceridad: Contamos con la cualidad para expresarnos con libertad sin necesidad de
fingir o disimular, nos apoyamos en la veracidad de la informacion como base para inspirar
confianza, somos sinceros siendo concisos sin ofender o dafiar a los demas, siempre actuando

con franqueza.

Respeto: Valoramos las cualidades de los demas, teniendo siempre consideracion por
aquellas personas que lo necesiten, nos enfocamos por comprender los distintos puntos de vista
y contextos en particular. No discriminamos, no insultamos, no maltratamos, no agredimos ni

fisica ni verbalmente, tratamos a los demaés con dignidad.

Comparierismo: Es necesario que para el cumplimiento de nuestros objetivos el trabajo en
equipo, resaltando de la misma manera el esfuerzo individual, valorando a cada uno de los que
en el participen realizando una afinidad concisa entre los diferentes miembros, la armonia del

trabajo es una de las mayores bases para alcanzar las metas trazadas.

Solidaridad: Para MR. TOPOGRAFIA LTDA, es de gran importancia el compromiso de
cada uno de sus integrantes al actuar con solidaridad para con aquellos que lo necesitan,
brindando apoyo, siendo humanos, porque verdaderamente entendemos que es necesario aportar

sin recibir nada a cambio.

Tolerancia: Aceptamos con respeto los diferentes puntos de vista, no imposibilitamos ni
anulamos las ideas que no compartimos, aceptando con respeto el actuar de cada individuo

somos tolerante por conviccion.
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Aprendizaje: El aprendizaje que obtenemos en el dia a dia es fundamental para mejorar,
ya que de nuestro aprendizaje obtenemos experiencia diaria, la formacion del individuo es un eje
fundamental para actualizaros de manera permanente y sistematizada, siendo de esta manera

innovadores, practicos en el ejercicio de la aplicacién de nuestro conocimiento.

Superacion: Nos esforzamos por mejorar cada dia, sobrepasando obstaculos fijando metas
gue sean alcanzables, poniendo a prueba nuestra capacidad y deseo de superacién con disciplina

y constancia.

9.2 Caracteristicas del Servicio:

% Levantamiento estructural.
% Levantamientos y replanteo de vias.

«» Control de volimenes de materiales.

9.3 Segmentacion Servicio Nicho

Andlisis consumidor/cliente
Mercado de Consumo

Inicialmente: MR TOPOGRAFIA LTDA  estaba formado por clientes que ofrecian

subcontratos de topografia para grandes empresas.

Hoy MR TOPOGRAFIA LTDA contrata directamente con las empresas evitando el
subcontrato y garantizando mejores ingresos para la compafiia.(Armstrong Philip,

2000)
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Mercados Nacionales

En Bogota para las obras de infraestructura vial del IDU y la EAAB. También con la
empresa Privada GM COLMOTORES. En Cundinamarca con las Alcaldias de Facatativa y

Tenjo.(Armstrong Philip, 2000)

Analisis de la competencia

En el Mercado Interno

Principalmente Grandes Empresa como A&P Ingenieria y Topografia de Colombia

LTDA, Ruiz Bernal Topografia, DIGITOP, INMIGRA S.A, entre otras.

En segundo lugar: Personas Naturales que ofrecen servicios de topografia en pequefias y

medianas obras.

En el Mercado Nacional: Se destacan Consorcios y Uniones Temporales que licitan para los

proyectos de vias de las cuatro G.(Hernandez, 1994)

9.4 Caracteristicas demogréficas y Psicogréafico

Macroentorno

Aspecto Demografico

0 Mejoramiento de la malla vial de las Localidades de Bogota.
0 Nuevas construcciones debido al crecimiento poblacional.
0 Planes de Ordenamiento Territorial encaminados que las principales ciudades crezcan

mejorando la calidad de vida..(Armstrong Philip, 2000)

Aspecto Econdmico
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Crecimiento economico gracias a la ampliacion de sus servicios topograficos
manteniendo costos accesibles para nuestros clientes sin afectar los precios internos ni las

utilidades netas.

Diferentes alternativas de contratacion y facilidad de pago mediante avances progresivos

de obra.

Adecuada logistica en las operaciones permitiendo posicionarse como empresa de

topografia(Hernandez, 1994)

Aspecto Socio-Cultural

Target: Inicio con clientes en pequefias obras trabajando al subcontrato.

Actualmente con empresas grandes y medianas ubicadas estratégicamente en Bogota y

Cundinamarca.

Enfoque ampliar hacia otras zonas del pais.(Sainz de Vicufia, 2008)

Aspecto Competitivo

En el Mercado Local: Instituto de Desarrollo Urbano (IDU), Fondos de Desarrollo Local

(Alcaldias Locales), Empresa de Acueducto y Alcantarillado de Bogota (EAAB).

En el Mercado Nacional: Gobernacion de Cundinamarca, Instituto Nacional de Vias (INVIAS).

(Armstrong Philip, 2000)

Aspecto Medioambiental
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MR TOPOGRAFIA LTDA, esta comprometido con la preservacion del medio ambiente
participando activamente en programas de manejo adecuado de los residuos en conjunto con el

Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA).
Aspecto Tecnoldgico

Avance en adquisicion de equipos tecnologicos segun las necesidades que cada proyecto lo
requiera, capacitacion de uno de los profesionales que intervienen el desarrollo

tecnolégico.(Lambis, 2009)

Oportunidades de Mercado

Las diferentes modalidades de prestar los tipos de servicios de topografia han permitido
que MR TOPOGRAFIA LTDA, este a la altura de las empresas lideres del mercado le la

Construccion. (Lambis, 2009)

Comision Topogréfica: si el cliente por alguna circunstancia solicita una comision de topografia
que estd compuesta por Topografo, Cadenero Primero y Cadenero Segundo junto con los
Equipos (Estacion, Tripode y Prisma), y el costo de esta supera el valor topé a contratar, MR
TOPOGRAFIA LTDA puede llegar a un acuerdo con el cliente suministrando menos personal y

sin que esto le afecte la calidad de los levantamientos ni el tiempo para su realizacion.

Otra oportunidad de que ofreci6 MR TOPOGRAFIA LTDA fue la generacion de
modelos de MDT por correlacion automatica y la elaboracion de planos y céalculo de

Coordenadas con referencia al sistema geocéntrico nacional MAGNASIRGAS, que permiten
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ubicar los terrenos espacialmente y acceder a ellos desde la red sin necesidad de tener programas

y equipos sofisticados.(Sainz de Vicuia, 2008)
Pablico objetivo

Primario: Empresas de Construccion clientes de MR TOPOGRAFIA LTDA, que realizar

obras privadas para los diferentes sectores de la capital de la republica.

Secundario: Empresa Publica departamental y estatal participando activamente en la

modalidad de contratacion por licitacion Publica.(Lambis, 2009)

9.5 Microambiente y Macroambiete

Segmentacién

TARGET: Constructoras (empresa privada) a nivel Local y Nacional, Uniones Temporales y
Consorcios de Bogota y Cundinamarca, Licitaciones de menor cuantia con los Fondos de

Desarrollo Local (Alcaldias Menores de Bogota y Cundinamarca).(Sainz de Vicufa, 2008)

Figura 4. Target.
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1
- ~  \
MR TOPOGRAFIA LTDA |

Fuente: Elaboracion propia

Caracteristicas Demograficas

La segmentacion de mercado demografica esta basada en las empresas de construccion
pymes las cuales estan reglamentadas por la ley 590 de 2000 donde las clasifica de acuerdo con
el namero de empleados que tienen a su cargo Y el total de activos de la empresa determinandolo
de la siguiente manera: (Ley 905 de 2004).

v" Microempresa.
Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores.
Activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500) salarios minimos

mensuales legales vigentes

v Pequefia empresa.
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Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores.
Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.000) salarios

minimos mensuales legales vigentes.
Caracteristicas Geograficas

La segmentacion geogréafica se presenta en la prestacion de servicios de topografia a nivel
nacional, liderando el mercado mediante el desarrollo de modelos de factibilidad estan los

negocios locales con diferentes constructoras.

9.6 Fuerzas de Michael Porter

Teniendo en cuenta el punto de vista de (PhilipKotler, 1994:112) investigacion de mercados
“Es el disefio sistematico, recoleccion, analisis y presentacion de la informacion especifica a la

que se enfrenta la empresa” (Consultan, 2003).

De acuerdo con este planteamiento, la investigacion de mercados, es una sub funcién de
marketing, debido a que su objetivo es suministrar informacion sobre el consumidor, en el
contexto competitivo, identificar las oportunidades del mercado, monitorear la implementacién

de los programas de marketing y evaluar el desempefio del marketing mix.

Es asi como la investigacion de mercados sirve a la gerencia de marketing para tomar
decisiones de acuerdo al enfoque sistematico y objetivo para el desarrollo y segun el suministro

de informacion que se haya utilizado. (Taylor, 1998)
Posicionamiento

Nuestro principal objetivo es que la empresa MR TOPOGRAFIA LTDA, es que nuestros

clientes tengas diferentes alternativas de servicio en disefios y levantamientos topograficos, y que
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a su vez identifiquen nuestra empresa con el slogan sencillo donde est4 enmarcado y se resume el

servicio que presta a la empresa

Figura 5 Posicionamiento

" EXPERIENCIA DE 10 ANOS EN EL
| MERCADO
DIFERENTES MEDIOS DE CONTACTO
PARA CON NUESTROS CLIENTES

j- ASISTENCIA EN CUALQUIER MOMENTO

@ PERSONAL ALTAMENTE CALIFICADO |

LOS PRECIOS MAS ECONOMICOS DEL
MERCADO

TODA NUESTRA TECNOLOGIA AL
SERVICIO DEL CLIENTE

Fuente: Elaboracion propia

MR. TOPOGRAFIA LTDA, soluciones integrales para topografia tiene un compromiso con
sus proveedores en cumplir con responsabilidad y calidad de servicio en soluciones ingenieriles

contando con personal apto, tecnologia de punta en el desarrollo de sus actividades.

9.7 Canales de Distribucion

Pre-servicio

Para dar a conocer nuestra empresa a clientes potenciales, lo haremos mediante una
presentacion corporativa que les permitira tener una idea de lo que hacemos, asimismo, para la
resolucion de dudas e inquietudes sobre los servicios que se ofrecen se indican en ella los

numeros de teléfono y correo de contacto.
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Se haré el seguimiento de las dudas e inquietudes diariamente, para asegurar que ninguna
solicitud de clientes se pase por alto, se plantea dar respuesta a los correos en un plazo no

méaximo a 1 dia, y de ser de manera telefonica, se resolveran en lo posible de inmediato.
Servicio

Cuando los clientes soliciten una cotizacidn o asesoria sobre los productos que
ofrecemos, ésta se realizara directamente en la oficina de la compariia o en la obra o proyecto en
donde se realizarian los trabajos, todo depende del tipo de trabajo que el cliente requiera,
cualquiera que sea el caso, en oficina o proyecto, en los dos se contardn con los equipos y
herramientas necesarias para dar soporte a lo que solicite el cliente, asi como el personal idéneo

para realizarlo.

En algunos casos, cuando la asesoria solicitada es de una menor complejidad o que su
respuesta puede ser mas inmediata, esta se podra asistir mediante correos electrénicos o de

manera telefénica.

Las cotizaciones de los trabajos requeridos se enviardn por correo electronico o se
radicaran en copia fisica de acuerdo a como lo solicite el cliente, una vez éste haya aprobado la

cotizacion, se procede a coordinar el cronograma de inicio, desarrollo y entrega de los trabajos.

Para asegurar la oportunidad y calidad de los servicios prestados se cuenta con personal
experimentado y competente y equipos de Ultima tecnologia cuya combinaciéon aporta la
precision y claridad en los trabajos ejecutados que permiten generar en el cliente la confianza
para ejecutar sus proyectos de Arquitectura e Ingenieria basados en los datos suministrados por

nuestra compafiia, y asimismo les permitan tomar decisiones trascendentales para el rumbo de
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sus proyectos y compafiias. Dichos equipos se encuentran relacionados en la presentacion

corporativa.

Valor Agregado

Al finalizar cada uno de los trabajos ejecutados se les solicitard a los clientes el
diligenciamiento de una encuesta que permita conocer su percepcion sobre los servicios
prestados, esto al momento de la entrega de los trabajos, posteriormente se contactara al cliente
nuevamente para conocer su satisfaccion sobre los trabajos en la ejecucion de sus proyectos, y
determinar si tuvo problemas con los datos que les suministramos o si por el contrario se cumplié
con las expectativas que tenian en el momento de contratarnos. Este contacto posterior a la
entrega de los trabajos nos permitira seguir presentes en la recordacion de los clientes y sera
también una oportunidad para reafirmar nuestro compromiso con el proyecto para el cual nos
contratd para el caso en que requieran alguna asesoria adicional la cual no sera cobrada, Yy

ofrecer nuestros servicios en nuevos proyectos que el cliente pueda estar desarrollando.

9.8 Marketing Mix y las 4C

El Marketing Mix es el uso selectivo de diferentes variables de marketing para alcanzar los
objetivos empresariales. Fue McCarthy quien a mediados del siglo XX, lo denomind la teoria de

las CUATRO C (4C)

Figura 6 Cuatroc



Fuente: (lambin, 1991)

Consumidor: Producto por Consumidor o Cliente.

Costo: Precio por Costo.

Conveniencia: Plaza por Conveniencia.

Comunicacién: Promocion por Comunicacion.
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9.9 Dofa y Estrategias.

Tabla 2Dofa

FORTALEZAS F

DEBILIDADES D

1. Nuestros conocimientos
se basan en la formacion
continua, adguiriendo
nuevas herramientas de

formacion.

1. Mo contamos con el

suficiente equipo para

desarrollar plenamente
nuestro trabajo.

2. Tenemos conocimie to en
el sector de la topograftia.

2. Hay mucha competencia en
el sector

3. Diposicion v disponibilidad
para trabajar.

3. En algunas ocaciones se
tiene conocimiento basico de
la zona

A, Contamos con experiencia
en levantamientos
topograficos y redes de
alcantarillado v agua
potable.

4. No somos reconocidos
todawvia a nivel nacional,

5. estableceremos nuewvos
segementos de tecnologia
para realizar los
levantamientos topograficos

5. Poco personal capacitado en
este tipo de tecnologia

OPORTUNIDADES O

AMENAZAS A

1. Disponemos de soporte
tecnico vy asesoria en el
manejo de equipos.

1. El medio de la construccion
depende basicamente de la
economia del pais.

2. Se estan desarrollando
diferentes proyectos de
infraestructura en el pais.

2. Las empresas grandes con
mayor oportunidad de
adquisicion de eqgipos y
tecnologia

3. En el plan de desarrollo
nacional se ha propuesto
diferentes proyectos para la
ejecucion de vias,
infraestructura, vivienda.

3. Aumento la demanda de
trabajos en el sector .

4. Las entidades publicas
requieren georeferenciacion
en los levantamientos
topograficos

4. Falta de capital para la
compra de equipos necesarios




ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

E1l. Contar con equipo para
desarrollar las actividades
de

topografia.

El. se puede trabajar con los
equipos adquiridos para
obtener mayo eficiencia en la
ejecucion de los trabajos

E2. Contar con capacitacion
permanente para mejorar los
conocimietos del personal.

E2. Contatar personal con
los conocimientos necesarios
para el desarrollo de las
actividades

E3. El manejo de tecnologia
avanzada hace que los
trabajos sean mas rapidos y
esto nos ayuda a ser mas
solicitados.

E3.Consultar con colegas con
mayor experiencia para
desplazarse a las zonas de
trabajo

E4. La experiencia que
tenemos nos posiciona como
una buena opcidn para
realizar trabajos diversos

E4. Darnos a conocer con los
ingenieros de las obras,
colegas, entidades y mediante
la pagina web.

ES5. Ofrecer nuestros
servicios a las entidades
responsables de la
regularizacion de la
opografia con personal
ideneo para desarrollar estas
actividades.

E5. establecerse en proyectos
de grandes proporciones para
mejorar la experiencia.

E7. Demostrar nuestra
capacidad y ganas de ser
productivos para obtener
los apoyos econdmicos.

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

E1l. Hacer uso al maximo de
nuestros conocimientos para
desarrollar actividades
diversas y tener un campo de
trabajo mas amplio, para
disminuir el riesgo de no
tener trabajo.

E1l. Contar con personal
eventual que deesarrolle
trabajos en temporadas de
excesivo trabajo.

E2. Con la experiencia que
tenemos sabemos que
podemos desempefnarnos a
nivel nacional.

E2. Capacitar personal para
realizar los trabajos de campo
vy mandarlos fuera de la
ciudad, el trabajo de oficina se
realiza con la informacion
obtenida.

E3. Ofrecer los diversos
servicios que prestamos para
obtener iversas fuentes de
trabajo.

E3. Hacer uso de la tecnologia
para difundir en el medio
Nnuestra empresa.

Fuente: Elaboracion propia
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Analisis Dofa

F+O: La estrategia producto de las fortalezas y oportunidades consiste en crear una
pagina de internet y un brochure que permita dar a conocerlos nuevos servicio a los clientes
partiendo de que se cuenta con innovacion, manejo técnico y nueva tecnologia para prestar un

servicio con calidad, enfocados a buscar nuevos sectores como son las grandes empresas.

D+0O: La estrategia producto de las debilidades y oportunidades consiste en ofrecer un
nuevo servicio basado en tecnologia que permita atraer clientes con acciones que optimicen la
prestacion los servicios de topografia garantizando resultados 6ptimos que permitan que haya un

retorno a corto plazo de la inversion.

F+A La estrategia producto de las fortalezas y amenazas consiste en aprovechar las
nuevas tecnologias, el manejo del conocimiento técnico por parte de los profesionales, para crear
un nuevo mercado con los Drones adquiriendo experiencia, establecer un mercado competitivo y

ofrecer un servicio de alta calidad.

D+A La estrategia producto de las debilidades y amenazas consiste en crear planes
estratégicos para dar a conocer los servicios teniendo un control donde se puedan observar cuales
son las falencias que se estan presentando frente al plan estratico de mercadeo de la empresa con

el fin de mejorar los servicios en cuanto a calidad tiempos disposicién.



Tabla 3 Analisis Externo

Matriz de Atractividad del Mercado

Peso Relativo | Valor de la | Resultado
(Importancia
Factores externos Claves (EFE) | Relativa para
alcanzar el exito
de la induria) Aul Sopesado
Tamano del Mercado 0.10 2 0.2
Costos en el Mercado 0.15 3 0.5
Intensidad de la Competencia 0.15 1 0.2
Restabilidad del Sector 0.10 2 0.2
MNivel de Tecnologia 0.15 4 0.6
Mercado sin Explotar 0.15 4 0.6
Calidad del senvicio 0.20 2 04
Total 1 2.6

Fuente: Elaboracion Propia.
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De acuerdo con los resultados obtenidos en el andlisis externo matriz de Atractividad del

mercado, se puede identificar que dada la puntuacién de 2.6, se ubica a la empresa MR

TOPOGRAFIA LTDA dentro de un sector competitivo de nivel medio, permitiendo de esta

manera observar la informacion dimensionando los estandares de negocio al cual se encuentra

sujeta la empresa. (Portillo Olmedo, 2009)
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Tabla 4 Analisis interno

Matriz de Posicion Competitiva
Peso Relativo | Valor de la | Resultado
Factores Internos Claves (EFI) oranca e

para alcanzar &l

extodelainduria) | FuD | Sopesado
Cantidad de Contratos 0.15 1 0.2
Preparacion del Personal 0.10 3 0.3
Capacidad de mano de obra 0.10 3 0.3
Capacidad de Equipos 0.10 Z 0.2
Capacidad Financiera 0.15 Z 0.3
Lealtdad de Los Clietes 0.10 3 0.3
Reputacion en prestacion de Senicios 0.10 3 0.3
Cumplimiento 0.20 4 0.6
Total 1 21

Fuente: Elaboracion propia.

Analizando los factores que influyen en la matriz interna de posicion competitiva como
los son: tecnologia, economia, competencia y mercado se permite determinar que la empresa se

encuentra dentro del rango 2,7 es decir un competidor de menor fuerza.



Tabla 5 Matriz Perfil Competitivo

Matriz de Perfil Competitivo

Competidor A | Competidor B |Competicor C

Factores Claves de Exito Peso Relativo | Cali, restltado Calf, restlado Calif, testlado

Ponderado Ponderado Ponderado
Vehiculo Transporte personal y Equipos | 0.05 20 01 |4 02 | 2] 01
Conacimiento del Sector Topografico 0.15 g 06 (4| 06 |3 05
Experiencia 0.20 30 06 |4 08 [3] 06
Cumplimiento en Entrega de Senicios 0.15 3| 045 | 3| 045 |3 (5
Crecimienta en Clientes 0.15 20 03 [ 3| 048 (21 03
Equipos 010 | 2] 02 (3] 03 (2| 02
Imnovacion 0.10 30003 3] 03 |2 02
Pagina web 010 | 2] 02 (2] 02 (1| 01
Total 1 275 330 240

Fuente: Elaboracion propia.
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De acuerdo con los resultados se puede analizar que dentro el rango establecido para la

evaluacion de nivel de competitividad siendo la Empresa MR. TOPOGRAFIA LTDA el

competidor A 'y la competencia B y C, se establece que el competidor B que puntu6 3.30, es un

competidor de menor fuerza , el competidor A de menor fuerza junto con el competidor C.



Tabla 6 Matriz direccionamiento Estratégico

EFI: Posicion Competitiva

%

EFE: Atractividad del Mercado
I
|
|
|
|
i
i
|

Fuente: Elaboracion propia.
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En la figura se muestra la posicion competitiva de la empresa MR TOPOGRAFIA

MATRIZ PEYEA

CONSERVADORA
Estrategias

+Permanecer dentro de las
habilidades basicas de la
empresa sin tomar riesgos
+Desarrollo de mercado
+ Desarrollo de productos
+Diversificacion Concéntrica

Vo

G % of o}

DEFENSIVA
Estrategias
*Disminuir (D) y evitar (A)
+Reduccion de gastos
+Enajenacion
sLigquidacion
+Diversificacion Concéentrica

Fuente Fred David

Fuente: Fred David

o
4
+3

=1 mejor=———-=6 | peot

LTDA, la cual se muestra en un nivel donde se mantiene en mercado.

Tabla 7 Matriz de Posicion Estratégica y evaluacion de la accion (PEEA)

AGRESIVA

Estrategias
u| Milizar fortalezas (FO)
*Penetracion de mercado
'Desarrollo de mercado
'Desarrollo de producto
Diversificarse
'Integrarse

#2 43 A A 4G

COMPETITIVA
Estrategias

*Penetracion de mercado
+Desarrollo de mercado
+Desarrollo de Servicios
+Alianzas estratégicas
*Integrar nuevas tecnologias en
Drones

competitivo donde debe adoptar las nociones postuladas en el esquema.

En la matriz se observa que la Empresa MR TOPOGRAFIA LTDA se encuentra en un nivel



Tabla 8 Anélisis Financiero

. TOTAL
Nombre cargo Salario |Aux. Transporte DEVENGADO
Personal Administrativo
Miguel Arturo Diaz Gerente 2,000,000 0 2,000,000
Jeison Gallego topografo | 1,500,000 0 1,500,000
Fabian Restrepo topografo | 1,400,000 0 1,400,000
Oscar Zambrano Ayudante 689,500 77,700 767,200
Edison Guerrero Ayudante 689,500 77,700 767,200
Lorena Ayudante 689,500 77,700 767,200
total 6,968,500 233,100 7,201,600
Fuente: Elaboracion propia.
Pestaciones Sociales
Nombre cargo prlmg Qe Cesantias Int.. vacaciones
servicio Cesantias
Personal Administrativo
Miguel Arturo Diaz Gerente 166,667 166,667 667 83,333
Jeison Gallego topégrafo 121,951 125,000 500 62,500
Fabiadn Restrepo topdgrafo 113,821 116,667 467 58,333
Oscar Zambrano Ayudante 62,374 63,933 256 31,967
Edison Guerrero Ayudante 62,374 63,933 256 31,967
Lorena Ayudante 62,374 63,933 256 31,967
total 589,561 600,133 2,401 300,067
total prestaciones sociales 1,492,162
Fuente: Elaboracion propia.
Seguridad Social
Nombre cargo Salud Pension ARL
Personal Administrativo
Miguel Arturo Diaz Gerente 170,000 240,000 10,440
Jeison Gallego topografo 127,500 180,000 7,830
Fabian Restrepo topografo 119,000 168,000 7,308
Oscar Zambrano Ayudante 65,212 92,064 4,005
Edison Guerrero Ayudante 65,212 92,064 4,005
Lorena Ayudante 65,212 92,064 4,005
total 612,136 864,192 37,592
Total Seguridad
Social 1,513,920

Fuente: Elaboracion propia.
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Aportes Parafiscales
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Nombre cargo C.C.F ICBF Sena

Personal Administrativo
Miguel Arturo Diaz Gerente 80,000 60000 40000
Jeison Gallego topografo 60,000 45000 30000
Fabian Restrepo topografo 56,000 42000 28000
Oscar Zambrano Ayudante 30,688 23016 15344
Edison Guerrero Ayudante 30,688 23016 15344
Lorena Ayudante 30,688 23016 15344

total 288,064| 216,048 144,032

Total parafiscales 648,144

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 9 Plan de Servicios
Servicios Enero febrero Marzo Abril Mayo Junio
Proyecto Concejo $ 3,500,000.00 |$ 3500,000.00 ($ 3500,000.00($ 3500,000.00$ 3,500,000.00($ 3,500,000.00
Proyecto San Cristobal $ - |$ - |$ - |$ 6,000,000.00|{$ 6,000,000.00|$ 6,000,000.00
Levantamientos enBogota | $ $ $ 1,000,000.00|$ 1,000,000.00 [$ 1,000,000.00|$ 1,000,000.00
Levantamiento fuera de Bogota | $ $ $ $ $ $

Alguiler Drone

$ 2,000,000.00

$ 2,000,000.00

$ 2,000,000.00

$ 2,000,000.00

$ 2,000,000.00

$ 2,000,000.00

Total Mes $ 5,500,000.00 ($ 5500,000.00 [ $ 6,500,000.00 | $ 12,500,000.00 | $ 12,500,000.00 | $ 12,500,000.00
servicios Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Proyecto Concejo $ 3500,000.00 | $ 3,500,000.00 ($ 3500,000.00|$ 3,500,000.00 $ 3,500,000.00|$ 3,500,000.00
Proyecto San Cristobal $ 6,000,000.00|$ 6,000,000.00 |$ 6,000,000.00|$ 6,000,000.00|$ 6,000,000.00|$ 6,000,000.00
Levantamientos Bogota $ 1,000,000.00 | $ 1,000,000.00 { $ 1,000,000.00 | $ 1,000,000.00 | $ 1,000,000.00 | $ 1,000,000.00
Levantamiento fuera de Bogota | $  5,000,000.00 | $ 5,000,000.00 | $ 5,000,000.00 | $ 5,000,000.00 | $ 5,000,000.00 | $ 5,000,000.00
Alquiler Drone $ 2,000,000.00 | $ 2,000,000.00 {$ 2,000,000.00 | $ 2,000,000.00 | $ 2,000,000.00 | $ 2,000,000.00
Total Mes $ 17,500,000.00 | $ 17,500,000.00 | $ 17,500,000.00 | $ 17,500,000.00 | $ 17,500,000.00 | $ 17,500,000.00

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 10 Factor de Riesgo
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Mes Servicio Factor Riesgo |[Estimacion
Enero $ 5,500,000.00 70%0 $ 3,850,000.00
febrero $ 5,500,000.00 70% $ 3,850,000.00
Marzo $ 6,500,000.00 70% $ 4,550,000.00
Abril $12,500,000.00 70% $ 8,750,000.00
Mayo $12,500,000.00 70% $ 8,750,000.00
Junio $12,500,000.00 70% $ 8,750,000.00
Julio $17,500,000.00 70% $12,250,000.00
Agosto $17,500,000.00 70% $12,250,000.00
Septiembre | $17,500,000.00 70% $12,250,000.00
Octubre $17,500,000.00 70% $12,250,000.00
Noviembre $17,500,000.00 70%0 $12,250,000.00
Diciembre $17,500,000.00 70% $12,250,000.00
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 11 Costos Administrativos
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Salarios $ 6,968,500.00 | $ 6,968,500.00 | $ 6,968,500.00 | $ 6,968,500.00 | $ 6,968,500.00 | $ 6,968,500.00
Aux. Transporte $ 233,100.00 [ $ 233,100.00 | $ 233,100.00 [$ 233,100.00 | $ 233,100.00|$ 233,100.00
Prestaciones Sociales | $ 1,492,161.51 | $ 1,492,161.51 | $ 1,492,161.51 | $ 1,492,161.51 | $ 1,492,161.51 | $ 1,492,161.51
Seguridad Social $ 1,513,920.35 | $ 1,513,920.35 | $ 1,513,920.35 | $ 1,513,920.35 | $ 1,513,920.35 | $ 1,513,920.35
Parafiscales $ 648,144.00|$ 64814400 |$ 648,144.00|$ 648,144.00|$ 648,144.00 [ $ 648,144.00
papeleria $ 50,000.00 ($  50,000.00$ 50,000.00$ 50,000.00|$ 50,000.00|$  50,000.00
Arriendo $ 300,000.00 [ $ 300,000.00 | $ 300,000.00 ($ 300,000.00|$ 300,000.00|$ 300,000.00
Dotacion $ 800,000.00 | $ - | $ - | $ - | $ - |3 -
Hosting $ 200,000.00 | $ 200,000.00 | $ 200,000.00 | $ 200,000.00 | $ 200,000.00 [ $ 200,000.00
Ica $ 37,950.00 ($ 37,950.00 | $ 44,850.00 ($ 86,250.00|$ 86,250.00|$  86,250.00
Total $12,243,775.86 | $11,443,775.86 | $11,450,675.86 | $11,492,075.86 | $11,492,075.86 | $11,492,075.86
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Salarios $ 6,968,500.00 | $ 6,968,500.00 [ $ 6,968,500.00 [ $ 6,968,500.00 | $ 6,968,500.00 | $ 6,968,500.00
Aux. Transporte $ 233,100.00 [ $ 233,100.00 [ $ 233,100.00 [ $ 233,100.00 | $ 233,100.00 [ $ 233,100.00
Prestaciones Sociales | $ 1,492,161.51 | $ 1,492,161.51 | $ 1,492,161.51 [ $ 1,492,161.51 | $ 1,492,161.51 | $ 1,492,161.51
Seguridad Social $ 1,513,920.35 | $ 1,513,920.35 | $ 1,513,920.35 | $ 1,513,920.35| $ 1,513,920.35 [ $ 1,513,920.35
Parafiscales $ 648,144.00($ 648,14400($ 648,144.00 ($ 648,144.00 | $ 648,144.00 | $ 648,144.00
Papeleria $ 50,000.00($% 50,000.00$% 50,000.00$ 50,000.00 $ 50,000.00 $  50,000.00
Arriendo $ 300,000.00|$ 300,000.00 | $ 300,000.00 | $ 300,000.00|$ 300,000.00 [ $ 300,000.00
Dotacion $ 800,000.00 | $ - | $ - | $ - |3 - |$ -
Hosting $ 200,000.00 [ $ 200,000.00 [ $ 200,000.00 [ $ 200,000.00 | $ 200,000.00 | $ 200,000.00
Ica $ 120,750.00 [ $ 120,750.00 [$ 120,750.00 [ $ 120,750.00 [ $ 120,750.00 | $ 120,750.00
Total $12,326,575.86 | $11,526,575.86 | $11,526,575.86 | $11,526,575.86 | $11,526,575.86 | $11,526,575.86

Fuente: Elaboracion propia.




Tabla 12 Inventario

INVENTARIO

Equipos de obra

C/DAD |VALOR UNI VALOR TOTAL
Estaciones Topcom 1| $10,000,000.00 | $10,000,000.00
Drone 2| $ 5,000,000.00 | $10,000,000.00
Nivel 4|/$ 400,000.00 [ $ 1,600,000.00
Tripodes 6/$ 230,000.00 | $ 1,380,000.00
Mira 4({$ 180,000.00 ($ 720,000.00
Herramienta menor gll$ 200,000.00 |$ 200,000.00
valor total $23,900,000.00

Equipo de oficina

computador de mesa

[y

$ 1,400,000.00

$ 1,400,000.00

portatil 2| $ 1,600,000.00 | $ 3,200,000.00
impresora 1/$ 400,000.00|$ 400,000.00
escritorio 1/$ 250,000.00|$ 250,000.00
sillas 1/$ 150,000.00|$ 150,000.00
valor total $ 5,400,000.00

Fuente: Elaboracion propia.

Total

$29,300,000.00

Tabla 13 Préstamo Compra Drone

Prestamo Compra Drome

Monto $10,000,000.00
Tasa de Interes 2.6% 0.026|
Meses 12
| Cuota | 980,783 |
Saldo Cuota Interes Capital
1 $10,000,000.00 | $ 980,783.41 [ $ 260,000.00 | $720,783.41
2 $ 9,279,216.59 | $ 980,783.41 | $ 241,259.63 | $739,523.78
3 $ 8,539,692.81 | $ 980,783.41 | $ 222,032.01 | $758,751.40
4 $ 7,780,941.42 | $ 980,783.41 | $ 202,304.48 | $778,478.93
5 $ 7,002,462.49 | $ 980,783.41 | $ 182,064.02 | $798,719.38
6 $ 6,203,743.10 | $ 980,783.41 | $ 161,297.32 | $819,486.09
7 $ 5,384,257.02 | $ 980,783.41 [ $ 139,990.68 | $840,792.73
8 $ 4,543,464.29 | $ 980,783.41 | $ 118,130.07 | $862,653.34
9 $ 3,680,810.95 | $ 980,783.41 | $ 95,701.08 | $885,082.32
10 $ 2,795,728.63 | $ 980,783.41 [ $ 72,688.94 | $908,094.46
11 $ 1,887,634.17 | $ 980,783.41 | $ 49,078.49 [ $931,704.92
12 $ 955,929.25|$ 980,783.41 | $ 24,854.16 | $955,929.25
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Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 14 Flujo de Caja

Ingresos
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ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

Saldo inicial

$40,000,000.00

$32,275,440.73

$25,350,881.46

$19,419,422.19

$19,446,562.92

$19,473,703.65

Ingresos por Senvicios

$ 5,500,000.00

$ 5,500,000.00

$ 6,500,000.00

$12,500,000.00

$12,500,000.00

$12,500,000.00

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Saldo inicial

$19,500,844.38

$23,693,485.12

$28,686,125.85

$33,678,766.58

$38,671,407.31

$43,664,048.04

Ingresos por Senicios

$17,500,000.00

$17,500,000.00

$17,500,000.00

$17,500,000.00

$17,500,000.00

$17,500,000.00

Salidas de Caja

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
Costos de Operacién| $12,243,775.86 | $11,443,775.86 | $11,450,675.86 | $11,492,075.86 | $11,492,075.86 | $11,492,075.86
Cuota de creditos $ 980,78341($ 980,783.41|$% 980,783.41($ 980,783.41|$% 980,783.41($ 980,783.41

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Costos de Operacién| $12,326,575.86 | $11,526,575.86 | $11,526,575.86 | $11,526,575.86 | $11,526,575.86 | $11,526,575.86
Cuota de creditos $ 980,783.41|$% 980,783.41|$ 980,783.41|% 980,783.41|$ 980,783.41 |$ 980,783.41

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

TOTAL SALIDAS

$13,224,559.27

$12,424,559.27

$12,431,459.27

$12,472,859.27

$12,472,859.27

$12,472,859.27

SALDO FINAL

$32,275,440.73

$25,350,881.46

$19,419,422.19

$19,446,562.92

$19,473,703.65

$19,500,844.38

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

TOTAL SALIDAS

$13,307,359.27

$12,507,359.27

$12,507,359.27

$12,507,359.27

$12,507,359.27

$12,507,359.27

SALDO FINAL

$23,693,485.12

$28,686,125.85

$33,678,766.58

$38,671,407.31

$43,664,048.04

$48,656,688.77

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15 Depreciacion Equipos

Depreciacion Estacion Topcom

Valor $ 10,000,000.00

Vida util 10|Afios

Afo Cuota Depreciacion [Depreciacion Acumulada [Valor Neto en Libros
1 $ 1,000,000.00 | $ 1,000,000.00 | $ 9,000,000.00
2 $ 1,000,000.00 | $ 2,000,000.00 | $ 8,000,000.00
3 $ 1,000,000.00 | $ 3,000,000.00 | $ 7,000,000.00
4 $ 1,000,000.00 | $ 4,000,000.00 | $ 6,000,000.00
5 $ 1,000,000.00 | $ 5,000,000.00 | $ 5,000,000.00
6 $ 1,000,000.00 | $ 6,000,000.00 | $ 4,000,000.00
7 $ 1,000,000.00 | $ 7,000,000.00 | $ 3,000,000.00
8 $ 1,000,000.00 | $ 8,000,000.00 | $ 2,000,000.00
9 $ 1,000,000.00 | $ 9,000,000.00 | $ 1,000,000.00
10 $ 1,000,000.00 | $ 10,000,000.00 | $ -

Fuente: Elaboracion propia.




Depreciacion Drones
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Valor $  5,000,000.00

Vida util 8|Afios

Drone 1

Afio Cuota Depreciacion |Depreciacion Acumulada |Valor Neto en Libros
1 $ 625,000.00 | $ 625,000.00 | $ 4,375,000.00
2 $ 625,000.00 | $ 1,250,000.00 | $ 3,750,000.00
3 $ 625,000.00 | $ 1,875,000.00 | $ 3,125,000.00
4 $ 625,000.00 | $ 2,500,000.00 | $ 2,500,000.00
5 $ 625,000.00 | $ 3,125,000.00 | $ 1,875,000.00
6 $ 625,000.00 | $ 3,750,000.00 | $ 1,250,000.00
7 $ 625,000.00 | $ 4,375,000.00 | $ 625,000.00
8 $ 625,000.00 | $ 5,000,000.00 | $ -

Fuente: Elaboracion propia.

Drone 2

Afo Cuota Depreciacion |Depreciacion Acumulada |Valor Neto en Libros
1 $ 625,000.00 | $ 625,000.00 | $ 4,375,000.00
2 $ 625,000.00 | $ 1,250,000.00 | $ 3,750,000.00
3 $ 625,000.00 | $ 1,875,000.00 | $ 3,125,000.00
4 $ 625,000.00 | $ 2,500,000.00 | $ 2,500,000.00
5 $ 625,000.00 | $ 3,125,000.00 | $ 1,875,000.00
6 $ 625,000.00 | $ 3,750,000.00 | $ 1,250,000.00
7 $ 625,000.00 | $ 4,375,000.00 | $ 625,000.00
8 $ 625,000.00 | $ 5,000,000.00 | $ -

Fuente: Elaboracion propia.

Depreciacion Computador

Valor $  1,400,000.00

Vida uti 5|Afios |

Afio Cuota Depreciacion | Depreciacion Acumulada [Valor Neto en Libros
1 $ 280,000.00 | $ 280,000.00 | $ 1,120,000.00
2 $ 280,000.00 | $ 560,000.00 | $ 840,000.00
3 $ 280,000.00 | $ 840,000.00 | $ 560,000.00
4 $ 280,000.00 | $ 1,120,000.00 | $ 280,000.00
5 $ 280,000.00 | $ 1,400,000.00 | $

Fuente: Elaboracion propia.



Depreciacion Portatil

Valor $ 1,600,000.00

Vida util 5|Afios |

Portatil 1

Afo Cuota Depreciacion [Depreciacion Acumulada [Valor Neto en Libros
1 $ 320,000.00 | $ 320,000.00 | $ 1,280,000.00
2 $ 320,000.00 | $ 640,000.00 | $ 960,000.00
3 $ 320,000.00 | $ 960,000.00 | $ 640,000.00
4 $ 320,000.00 | $ 1,280,000.00 | $ 320,000.00
5 $ 320,000.00 | $ 1,600,000.00 | $ -

Fuente: Elaboracion propia.

Portatil 2

Ao Cuota Depreciacion [Depreciacion Acumulada [Valor Neto en Libros
1 $ 320,000.00 | $ 320,000.00 | $ 1,280,000.00
2 $ 320,000.00 | $ 640,000.00 | $ 960,000.00
3 $ 320,000.00 | $ 960,000.00 | $ 640,000.00
4 $ 320,000.00 | $ 1,280,000.00 | $ 320,000.00
5 $ 320,000.00 | $ 1,600,000.00 | $ -

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 16 Estado de Resultados

Ingresos

costos de gperacion
Salarios

Arriendos
Depreciacion

Otros Costos

total costos de QOperacion
Ingresos de Operacion
Impuestos

Reserva Legal

Utilidad Meta

$130,269,910.33
$  3,600,000.00
$ 3,170,000.00
$ 5,704,000.00

ESTADO DE RESULTADOS

$160,000,000.00

$142,743,910.33

$ 17,256,089.67
5.176,826.90

$
$ 1,725608.97
$ 10,353,653.80

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 17 Costos

MR TOPOGRAFIA LTDA

Cotizacion Levantamiento VIAL

A-SUMINISTRO DE PERSONAL

*Incluye carga prestacional

*COSTO HORA | *COSTO DIA
PERSONAL LABORAL LABORAL
Topdgrafo $ 14.828 $ 118.624
Cadenero 1° $ 9.904 $ 79.236
Cadenero 2° (Ayudante) $ 5.405 $ 43.242
SUB TOTAL $ 241.101
D-SUMINISTRO DE EQUIPOS
EQUIPO COSTO/MES COSTO/DIA
Estacién Total $ 1.200.000 $ 40.000
vehiculo $ 6.000.000 $ 200.000
SUB TOTAL $ 240.000
G-MATERIALES
UNIDAD TOTAL
Global $ 10.000
SUB TOTAL $ 10.000
SUB TOTAL NETO $ 491.101
Administracion (8%) $ 39.288
Imprevistos (6%) $ 29.466
Utilidades (6%) $ 29.466
TOTAL COSTOS DIRECTOS $ 589.321
TOTAL
RENDIMIENTO UNIDAD TOTAL
Ha/dia 8
OBSERVACION UNIDAD TOTAL
INCLUIDO TRANSPORTE m2 $ 73.665
SIN TRANSPORTE m2 $ 43.665

Fuente: Elaboracion propia.
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MR TOPOGRAFIA LTDA

Cotizacion Levantamiento Estructural %

A-SUMINISTRO DE PERSONAL

*Incluye carga prestacional

*COSTO HORA | *COSTO DIA
PERSONAL LABORAL LABORAL
Topdgrafo $ 14.828 $ 118.624
Cadenero 1° $ 9.904 $ 79.236
Cadenero 2° (Ayudante) $ 5.405 $ 43.242
SUB TOTAL $ 241.101
D-SUMINISTRO DE EQUIPOS
EQUIPO COSTO/MES COSTO/DIA
Estaciéon Total $ 1.200.000 $ 40.000
vehiculo $0
SUB TOTAL $ 40.000
G-MATERIALES
UNIDAD TOTAL

Global $ 10.000
SUB TOTAL $ 10.000
SUB TOTAL NETO $ 291.101
Administracion (8%) $ 23.288
Imprevistos (6%) $ 17.466
Utilidades (6%) $ 17.466
TOTAL COSTOS DIRECTOS $ 349.321
TOTAL
RENDIMIENTO UNIDAD TOTAL

Ha/dia 8

OBSERVACION UNIDAD TOTAL
m2 $ 43.665

Fuente: Elaboracion propia.
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MR TOPOGRAFIA LTDA

Cotizacion Levantamiento Control de Materiales%

A-SUMINISTRO DE PERSONAL

*Incluye carga prestacional

*COSTO HORA | *COSTO DIA
PERSONAL LABORAL LABORAL
Topografo $ 14.828 $ 118.624
Cadenero 1° $ 9.904 $ 79.236
Cadenero 2° (Ayudante) $ 5.405 $ 43.242
SUB TOTAL $ 241.101
D-SUMINISTRO DE EQUIPOS
EQUIPO COSTO/MES COSTO/DIA
Estacion Total $ 1.200.000 $ 40.000
vehiculo $ 6.000.000 $ 200.000
SUB TOTAL $ 240.000
G-MATERIALES
UNIDAD TOTAL

Global $ 10.000
SUB TOTAL $ 10.000
SUB TOTAL NETO $ 491.101
Administracion (8%) $ 39.288
Imprevistos (6%) $ 29.466
Utilidades (6%) $ 29.466
TOTAL COSTOS DIRECTOS $ 589.321
TOTAL
RENDIMIENTO UNIDAD TOTAL

Ha/dia 3

OBSERVACION UNIDAD TOTAL
INCLUIDO TRANSPORTE m2 $ 196.440

Fuente: Elaboracion propia.
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MR TOPOGRAFIA LTDA

Cotizacion Levantamiento Englobe y Desenglobe%

A-SUMINISTRO DE PERSONAL

*Incluye carga prestacional

*COSTO HORA| *COSTO DIA
PERSONAL LABORAL LABORAL
Topodgrafo $ 14.828 $ 118.624
Cadenero 1° $ 9.904 $ 79.236
Cadenero 2° (Ayudante) $ 5.405 $ 43.242
SUB TOTAL $ 241.101
D-SUMINISTRO DE EQUIPOS
EQUIPO COSTO/MES COSTO/DIA
Estacion Total $ 1.200.000 $ 40.000
vehiculo $ 6.000.000 $ 200.000
SUB TOTAL $ 240.000
G-MATERIALES
UNIDAD TOTAL

Global $ 10.000
SUB TOTAL $ 10.000
SUB TOTAL NETO $ 491.101
Administracion (8%) $ 39.288
Imprevistos (6%) $ 29.466
Utilidades (6%) $ 29.466
TOTAL COSTOS DIRECTOS $ 589.321
TOTAL
RENDIMIENTO UNIDAD TOTAL

Ha/dia 1

OBSERVACION UNIDAD TOTAL
INCLUIDO TRANSPORTE m2 $ 589.321

Fuente: Elaboracion propia.
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9.10 Ventaja competitiva

MR TOPOGRAFIA LTDA realizara la adquisicion de DRONES, que le permite tener la
capacidad de realizar trabajos de topografia desde aire, mejorando costos, tiempo y la calidad de
trabajo , utilizando nueva tecnologia e implementando nuevas formas de trabajo para innovar la

ingenieria.

Fuente: Imagenes de Google
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9.11 Valor Agregado

TOPODRONES

Fuente: Imagenes de Google

AERONAVES NO
TRIPULADAS:

v LEVANTAMIENTOS TOPOGRAFICOS 3D

v CALCULO VOLUMENES DE MATERIALES

v LINDEROS Y SUPERFICIES DE GRANDES
EXTENSIONES

Fuente: Elaboracion Propia.



EMPRESAS PRODUCTORAS

v Dronemetrex Australiana

Fuente: Imaginen de Google

AT vgoes
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Fuente: Imagen de Google
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Tabla 18 Andlisis Financiero Drones

Importacion de Topodrones

Cantidad d
Termino de negociacion CIF
Tipo de transporte Aereo
Tasa de cambio Banrep 13 de mayo 2016 $2935

Peso bruto Dimensiones (cm) | Volumen (m3)

2 50x30x50 0075
Valor unitario~ Valor Total

Valor de la mercancia Ex work en USD USD2000 §29.348.800
Valor de la mercancia CIF en USD USD2144 § 31461914
Valor en aduana en COP $31.461.914
Arancel COP 0% 0
IVA COP 16%  $5.033.906
Total impuestos COP §5.033.906
Agentes §1.573.0%%
Bancarios 4/1000 §145.983
Cambio de divisas §1.824.791

Valor Total
USD 10.000
USD 10.720

USD1.715
USD 536
USD 50
USD 622
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9.12 Marketing Directo e Indirecto

Es un sistema
Interactivo de
mercadeo que utiliza
uno o mas medios de
publicidad para
producir una
respuesta medible en
un bien o servicio.

Debe existir una
base de datos de
los clientes o
publico objetivo.

Los clientes directos o
compradores tienden a
evitara los
intermediarios por ende
hacen contacto directo.

es un medio que sirve para

distribuir el esfuero siendo
este el vehiculo que permite

la promocion y las ventas.

Fuente: (lambin, 1991)

9.13 Plan de Medios

Proposicion Unica de Venta:

MARKETING

DIRECTO
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Después de los resultados de las matrices, concluimos ofrecer al mercado, un servicio de

lanzamiento, mejor que los demas y que resulta suficientemente atractivo como para que los

clientes se inclinen a elegirnos.
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El principal servicio es levantamiento topografico con drones. La competencia no lo tiene entre
su portafolio; EI implemento en las nuevas tecnologias de éptima calidad, sitGa a este servicio de

lanzamiento como Unica en su clase.
Como es el nivel de precio respecto a la competencia:

Se ha considerado ese nivel de precios por los siguientes motivos: Porque el mercado objetivo
son consumidores son las pymes que estan dispuestas a pagar mas por diferenciacion de servicio

y gran calidad.

Mediante la incursion del nuevo servicio levantamientos topograficos mediante drones y la
propuesta de adoptar esta formulacion como propia de nuestra empresa, se pretende que se

aumente la oferta y demanda de este servicio.

Teniendo un producto que es Unico, se quiere atraer a los visitantes de nuestros clientes y clientes

potenciales de nuestro portafolio.

Péagina web MR. TOPOGRAFIA LTDA

TU PROYECTO. NUESTRAS SOLUCIONES.

Fuente: http://mrargingenieria.wixsite.com/mrarquitectura

Pagina Facebook MR TOPOGRAFIA LTDA



M RESULTADOS ENC

www.facebook.com/MR-Arquitectura-Ingenieria-Ltda-2937674940

TOPOGRAFIA LTDA

Inicio Informacién Fotos Me gusta

I Estado

Ingenieria/construccion - Bogota Fotolvideo

n A T5 personas les gusta esto

B3 (3) MR Arquitectura X

h Fanny  Inicio

arquitectura

ingenieria civil

topografia

rendering|

animaciones

levantamientos

disefio

licencias de construccion
alquile

Mas

MR Arquitectura Ingenieria Ltda.

ah TDARA INS TND(

)

*1 63

Publicidad

HOLZ

Render & Design for
architectural visualization: "all
that you can imagine is real”

Me gusta esta pagina

El primer unicornio mexica
forbes.com.mx

La herramienta que genera
ventas en automatico.
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10 Resultados

Tabla 19 Lista de Empresas Encuestadas

Indique el nombre de la compania en la que labora. (40 respuesias

union temporal el dorado edivial
RIGHA S.A.S.

HM INGENIERIA 5.4.5
INGEDEUR SAS

CONSORCIO INGES

HMVY INGENIEROS

INGEURBE

AVACOL S.AS

Amarilo

Construyendo Ciudad 5.A.5
CIVING INGENIEROS CONTRATISTASSENC
RED Arquitectura

CONSORCIO KH

DROMOS PAVIMENTOS S.A
FAWCETT- ASIGMNA

FJMP ARQUITECTOS SAS

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 7. Clasificacion de las Compafiias.
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1. ¢En qué clasificacién se encuentra su compafifa? (20rescuesi=s)

@ Wicroempresa (hasta 10 empleados),
@ Pequeiia (de 11 3 59 empleados).
Mediana (de 51 a 200 empleados).

@ Gran empresa (200 o mas
empleados).

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 1 se analiza que el 47.5% de las empresas a las cuales MR TOPOGRAFIA
LTDA presta sus servicios son pequefias y el 42,5 son medianas, De igual manera se observa que
solo el 7,5% pertenecen al sector de las grandes empresas, donde se deben ampliar horizontes

para establecer mas relaciones dentro del este sector.

Figura 8 Sectores de la Construccion.

2. ¢En qué sector de la construccion se dedica su compania? (40 respuestas)

@ Vivienda multifamiliar.

@ Comercial (centros comerciales —
hospitales).
Vias y puentes

@ Acueducto y alcantarillado

@ Consultoria

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 2 se puede analizar que las compafias para las cuales trabaja MR
TOPOGRAFIA LTDA, se encuentran ubicadas en diferentes sectores de la construccion el 25%
de las empresas se dedican al sector de vias y puentes, al igual que otro 25% se establecen dentro
del sector de la interventoria, el 20% al sector de vivienda multifamiliar 17.5 al sector

comercial.
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Figura 9 . Experiencia del sector de la construccion

3. ;Cuantos anos de experiencia tiene su compania en el sector de la
construccion?

40 respuestas

@ Menor a un afio.
@ 1a3afios
4a7 afios
@ 7a10afios.
@ 10 afios en adelante.

N\
\
\
\
M,
N

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 3 se puede analizar que la experiencia con la que cuentan las empresas se
esta en el rango de uno a 10 afios donde un 35% cuentan con la experiencia maxima, el 10% con
experiencia de uno a tres afios, el 32,5 con experiencia de 4 a 7 afios y un 205 cuentan con una

experiencia de 7 a 10 afios.

Figura 10 Desde cundo es cliente de MR

4. ;Desde cuando es usted cliente de la empresa MR? (29 respuestas)

@ Menos de un afio

@ Entre 1-3 afios.
Enfre 4 — & afios.

@ Mas de 9 afios.

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 4 se realiza el analisis del tiempo que las empresas han sido clientes de MR
TOPOGRAFIA LTDA observando que un 56.4% han tenido relacion con MR entre 1 y tres

afios, el 23,1 entre 4 y 8 afios, y el 20,5% menos de una afio.

Figura 11 Como Conocio MR.



5. ¢COmMo NOS conocio? (40 espuestas)

VA

@ Contactos empresariales.

@ Amistades.
Internet.

@ Ofertas de diarios locales.

@ Erochure

Fuente: Elaboracién propia.

En la figura 5 se puede analizar que un 47.5%
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de los clientes que ha tenido MR

TOPOGRAFIA LTDA han obtenido informacion de la empresa por medio de contactos

empresariales, el 40% por amistades y un 7,5% por brochure.

Figura 12 Utiliza los Servicios de MR

{40 respuestas)

6. s Utiliza los servicios de la empresa MR en las obras de su empresa?

® 100%
® 30%
60%
® 40%
@ Menos del 20%

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 6 muestra que un 15% de los encuestas utiliza un 100% los servicios de

topografia, mientras que el 20%Ios utiliza un 80%, el 25% lo utiliza el 60%, el 15 % lo utiliza en

obra un 40% y otro 25 utiliza solo el 40% de los servicios.

Figura 13 Satisfaccion al Cliente.
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7. De un puntaje de 1 a 5 ;Cual es su grado de satisfaccién con los servicios
ofrecidos por la empresa MR? Siendo 5 la calificacion mas alta.

(40 respuestas)

®5
o4
o3
92
@

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 7 se analiza que los clientes de MR TOPOGRAFIA LTDA, el 40% se
encuentra totalmente satisfecho con los servicios prestados por la empresa, el 50% satisfecho, el

10% no tan satisfecho.

Figura 14 . Servicios MR

8. ¢Volveria a solicitar los servicios de la empresa MR? (20 respuestas)

®si
@ Posiblemente
@ No

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 8 se puede analizar que un 50% de los clientes que ha tenido MR si utilizaria de

nuevo los servicios, mientras que el otro 50% posiblemente los harian de nuevo.

Figura 15 Recomendarian a MR.
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9. ;Recomendaria el servicio a otras personas/empresas? (40 respuestas)

®si
@ Posiblemente.
No

Fuente: Elaboracién propia.

En la figura 9 se puede analizar que un 52.5% de la empresas que han trabajado con MR

recomendarian los servicios que la empresa ofrece mientras que un 47,5% posiblemente

recomendarian los servicios de MR.

Figural6 Servicios que utilizaria.

10. ;Si la empresa MR ampliara sus servicios en cudl de estos sectores los
utilizaria? Puede seleccionar mas de una respuesta.

{39 respuestas)

Vivienda mu
Comercial (c.
Vias y puent...
Acueducto ...

Consultoria 24 (61,5 %)

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 10 se puede analizar que el 61.5% de las empresas encuestadas consideran
que la empresa debe enfocarse mas en prestar los servicios de consultoria, mientras que un 38,5
cree que deberia prestar mayor importancia al sector comercial, el 33,3% a la vivienda
multifamiliar, 17.9% a vias y puentes y el otro 17.9% restante de los encuestados considera que

deberian enfocarse al sector de acueducto y alcantarillado
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11 Conclusiones

El plan estratégico de mercadeo para la empresa debe implementarse de acuerdo con los
procesos establecidos, determinando un tiempo pertinente para la ejecucién y analisis de cada
uno de los pasos establecidos, con el fin de formar principios concretos que le permitan
afrontar los diferentes episodios que presente el sector econémico, laboral del sector de la
construccion.

Cada proceso debe realizarse con el apoyo de los profesionales tanto administrativos,
financieros, topdgrafos y especialistas en mercadeo con el fin de analizar, comprender y
efectuar cada uno de los lineamientos propuestos en plan de mercadeo con la determinacion
de realizar un trabajo conjunto donde los conocimientos de cada sector permita realizar una
aplicacion clara y concisa de cada parametros establecido.

De acuerdo con el analisis que se efectu6 mediante las diferentes herramientas utilizadas
para el desarrollo del plan de mercadeo para la empresa MR TOPOGRAFIA Ltda. Se
diagnosticd que la empresa se mantiene el mercado, pero debe efectuar diferentes estrategias
que le permitan surgir y establecerse de manera mas estable en el mercado y aplicar nuevos
métodos tecnoldgicos que le permitan marcar la diferencia frente a competencia que le dé un

valor agregado a los servicios que presta.

Con el plan estratégico de mercadeo para la empresa MR TOPOGRAFIA LTDA
debe disefiar estrategias agresivas como, disefio de nuevos servicios, desarrollo de
mercados con el fin de afianzar la empresa, en una del mas importante sector de la

topografia en Bogota.
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Las estrategia que se disefi6 para la empresa MR TOPOGRAFIA LTDA estan
encaminadas al lanzamiento de un nuevo producto el cual serd de innovacion que
generara desarrollo y agilidad en terrenos donde los trabajos son mas complicados de

realizar.

Verificando los resultados obtenidos en la evaluacion de las matrices se establece
el resultado orientado en la toma decisiones del plan estratégico competitivo en la

implementacidn y ofrecimiento de un nuevo servicio.
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12 Recomendaciones

Para que la empresa obtenga reconocimiento y sea competitiva en el mercado regional, se le

aconseja implementar o aplicar las estrategias disefiadas en este plan.

La empresa debe dia a dia seguir con la estrategia de innovacion, buscando cada dia ser
reconocida por su calidad, agilidad en la prestacion de cada uno de los servicios. La
empresa debera continuar mejorando su tecnologia y estar a la vanguardia de la topografia y

modernizaciones a nivel mundial.

Realizando el analisis de la posicion estratégica y evaluacidon de accion la empresa MR.
TOPOGRAFIA LTDA es competitiva pero necesita un plan de inversion y alianza estratégica

para que se pueda seguir manteniendo en el mercado.
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