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RESUMEN

El presente plan denominado “Disefio de estrategias de marketing para una compafiia de
consultoria de servicios de ingenieria, fiscalizacion y especializacion ubicada en el distrito
metropolitano de Quito.” tiene como finalidad establecer estrategias tanto en promocion
como en precio para elevar el nivel de ventas y alcance de la consultora en el sector privado y
publico.

ICA Consultores Asociados, es una consultora especializada en fiscalizacion y disefio de
obras y cuenta con mas de 50 afios de experiencia en el mercado, distinguida por su calidad y
eficiencia, asi como por la magnitud de obras realizadas con los sectores publico y privado. A
pesar de no existir gran competencia en el sector, ICA se ha visto afectada por las pocas
empresas que desarrollan estos servicios, ya que disminuyen sus costos para ganar Concursos
publicos o proyectos privados.

El disefio de estrategias de marketing propone la implementacion de mejoras tanto internas
como externas, de manera especial en el precio y la promocion, ya que el producto depende
del contrato y la plaza es inamovible.

El disefio de estrategias de marketing se inicio con el analisis del macro y micro entorno
de la empresa, con el fin de conocer la situacion actual del Pais, de la competencia y de la
empresa en general. Fortalecer y maximizar el alcance de posibles clientes potenciales es el
objetivo, realizdndose el analisis del marketing operativo y estratégico, en el que se
determind las mejores estrategias y soluciones para potenciar a ICA dentro del mercado
ecuatoriano.

Con lo mencionado anteriormente y gracias a la participacion y asesoramiento de los
accionistas de la empresa, se puede determinar que actualmente el servicio de consultoria no
cuenta con estrategias de marketing, ventas o planificacion estratégica, dentro de una

reducida pero fuerte competencia. A través de estas estrategias se podra generar un mayor



alcance a clientes potenciales, afirmando el prestigio de ICA como una de las principales

consultoras a nivel nacional.

Palabras clave: ICA Consultores, Marketing, Estrategias, Interna, Externa,

Fiscalizacion, disefio, proyectos.



ABSTRACT

The current plan entitled "marketing design strategy for a consultancy company of
engineering, audit and specialization located in the metropolitan district of Quito" is intended
to stablish strategies in promotion as well as in price to increase the sales level and scope in
the private and public sector. ICA Associated Consultants is a specialized company in audit
and projects design and counts with more than 50 years of experience in the market,
distinguished by its quality and efficiency, as well as its impact within the works done in the
public and private sectors. Even if there is no much competition in the working field, ICA has
been affected because of a few competitors that develop these services, as their costs decrease
to gain public contests or private projects. The marketing strategy design proposes the
integration of internal and external improvements, especially with the price and promotion,
because the product depends on the contract and the lieu can't be moved. The design
marketing strategy started with the macro and micro analysis of the company, to know the
current situation of the country, the competition, and the enterprise in general. To enforce and
to maximize the scope of possible potential customers are the main goal, getting the operative
and strategic marketing analysis which the best strategies and solutions were determined to
potentiate ICA within the Ecuadorian market. What has been said before and thanks to the
participation and advice of the shareholders of the company, it can be concluded that
nowadays the consultancy service does not count with marketing, sales or planning strategies,
inside a small but strong competition. Through these strategies, a greater scope to potential
customers could be generated, insuring the ICA's prestige as one of the most important
consultancy nationally.

Key words: ICA consultants, Marketing, Strategies, Internal, external, audit, design,

projects
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Introduccion
Planteamiento del problema

Diagnostico.

En la actualidad, las empresas buscan Illegar més all& de un buen servicio, es decir, se
persigue la calidad y la perfeccion. El mercado es cada vez mas exigente y la competencia se
ha incrementado dentro del segmento, puesto que los servicios de consultoria son mas
solicitados y necesarios para enfocar de manera efectiva la comercializacion de bienes y/o
servicios que las empresas ofrecen; por lo tanto, las investigaciones de mercado y censos
poblacionales son los productos estrellas del mercado. El profesional busca ejercer sus
especialidades y potenciar sus resultados, pero ya no basta un buen servicio, se necesitan
herramientas especializadas para expandir el alcance de los servicios y darse a conocer de
manera eficaz en un mercado donde a cada momento todo es mas rapido, agresivo,
impactante, a través de los canales tradicionales potenciados de manera exponencial por las
nuevas tecnologias de informacion y comunicacion.

ICA Ingenieros Consultores Asociados Cia. Ltda. es un grupo empresarial enfocado en
soluciones integrales de consultoria y analisis de mercados. Esta consultora soluciona
problemas de fiscalizacion de obras, consultoria macro econémica, micro econémica y
analisis de mercado. ICA consultores se cred con el fin de entregar soluciones integrales
mediante servicios especializados de consultoria e ingenieria acorde a las exigencias del
mercado.

ICA cuenta con una vasta experiencia y prestigio a lo largo de los afios. Con mas de 50
afios en el mercado, ha desarrollado mas de cien proyectos importantes, teniendo como
ejemplo el censo poblacional de deportistas, fiscalizacion de la ruta del sol, fiscalizacion del
intercambiador de Carapungo entre otros. Como efecto de la crisis que afronta el pais, las

empresas se han visto obligadas a reducir sus gastos, por lo que los servicios de consultoria
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que ICA ofrece han disminuido, en contratacion, respecto a afios anteriores; de igual manera
sucede con la utilidad neta que queda para la compafiia luego de los servicios ofrecidos a los
clientes.

Dado el cambio del marco legal del pais en mas de una ocasion en los ultimos diez (10)
afios, ICA se ha visto afectada directamente por tener como principal cliente al Estado,
teniendo asi que expandir su mercado buscando un océano azul.

Debido a esta reestructuracion en los planes de pago y sobre todo en la situacion actual del
pais, las empresas se ven obligadas a realizar una restructuracién de procesos y operacion,
teniendo como objetivo principal potenciar herramientas antes olvidadas. Por este motivo las
estrategias de marketing que ICA desarrollé son ineficientes y nulas de tal modo que la
restructuracion es necesaria.

Pronostico.

La planificacion es la clave para el éxito, pero la realidad es que muchas empresas fallan
por no hacerlo. El planteamiento de objetivos, metas, vision, mision y estrategias son
esenciales para la rentabilidad de toda empresa. Cuando no se tiene claros dichos aspectos,
existe un desliz entre el buen servicio y el cumplir con los objetivos necesarios para lograr
rentabilidad. De tal modo que, el Gnico resultado seguro es la quiebra. EI desenfoque es la
falla mas grande dentro de una empresa, puesto que la lleva a moverse de su target y de su
océano azul, buscando solamente resultados econdémicos, dejando de lado vision y mision.

Por otro lado, las empresas que planifican, cuentan con objetivos y un camino definido,
tienen futuro, desarrollan procesos de mejor manera y llegan al publico objetivo
efectivamente. El desarrollo de metas, cumplimiento, seguimiento e implementacion de
estrategias es la base de todo negocio. Resulta fundamental que se desarrollen estrategias de
marketing tanto interno como externo para ICA, enfocadas al cumplimiento de los valores

corporativos, metas y objetivos, teniendo asi fidelizacion de clientes y una cultura laboral
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adecuada, que potencie resultados y mitigue o disminuya riesgos, puesto que la que desarrolla
en la actualidad resulta obsoleta y es donde pierde espacio respecto a competidores y
empresas similares.

Delimitacion espacial.

El objeto principal de estudio de esta investigacion es la Empresa ICA Consultores Cia.
Ltda., ubicada en el sector norte del Distrito Metropolitano de Quito. Su actividad econémica
principal son los servicios de consultoria al Estado y productos de mercado como
investigacion de los mismos, indices macro econémicos y desarrollo de censos a nivel
nacional. Teniendo en cuenta que la planificacion estratégica y los productos que ICA ofrece
al mercado son de necesidad basica en toda empresa, si no existe una estrategia planteada
para expandir su alcance, las empresas no la contrataran. Finalmente, esta investigacion se
desarrollara durante el segundo semestre del afio 2016 y se propondra a la empresa para su
posible aplicacion a partir de enero del 2017.

Formulacion del problema.

¢A través de que herramientas la empresa ICA podria mejorar su crecimiento y
posicionamiento alineandolo a su plan estratégico?

Sistematizacion.

¢Cudl es el diagndstico interno y externo de ICA Ingenieros Consultores Asociados Cia.
Ltda.?

¢Cudles son las estrategias de marketing que mejor se adaptan para potenciar a ICA
Ingenieros Consultores Asociados Cia. Ltda.?

¢Cudl seria el plan de accion y el costo para ejecutar las estrategias propuestas??

12



Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Diseniar las estrategias de marketing para ICA ubicada al norte del Distrito Metropolitano
de Quito.
Objetivos especificos

Objetivo especifico 1.

Realizar un analisis situacional macro y micro entorno de la empresa de consultoria ICA
Ingenieros Consultores Asociados Cia. Ltda.

Objetivo especifico 2.

Disefar y proponer las estrategias de marketing que se adaptan de mejor manera a ICA
Ingenieros Consultores Asociados Cia. Ltda.

Objetivo especifico 3.

Disenfar el plan operativo para cada estrategia propuesta para ICA Ingenieros Consultores
Asociados Cia. Ltda.

Hipotesis

El disefio de estrategias de marketing, interno y externo, potencia el giro del negocio
aumentando su alcance, mejora sus relaciones interpersonales internas, asi como la
precepcion externa reflejada en la rentabilidad de la empresa.

Justificacion

Desde el punto de vista social, los avances tecnoldgicos y estratégicos en el sector de la
consultoria toman un giro inesperado en los ultimos afios. Cada vez es mas necesario para el
sector empresarial el servicio de consultoria y andlisis de mercado de empresas y proyectos
en fase inicial, es por esto que ICA tiene un gran producto y servicio en sus manos.

A nivel teorico, el presente trabajo se basa en el disefio de las estrategias de marketing

interno y externo que mas se ajusten a la empresa, teniendo en cuenta el correcto manejo y
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ejecucion del plan estratégico. Para este estudio sera necesario empezar en la parte tedrica
entendiendo conceptos y teorias presentadas anteriormente por expertos u otros trabajos
académicos. Las empresas que opten por formular e implementar estrategias de marketing
potenciaran sus resultados, partiendo desde el cumplimiento del plan estratégico y
terminando en el cliente final.

Desde el punto de vista practico, la formulacion e implementacion de estrategias de
marketing interno y externo, generan un valor agregado dentro de las empresas, de manera
que se vuelven mas competitivas en el mercado. A través del presente trabajo, se disefiaran
las diferentes estrategias que se propondran a ICA Consultores Asociados para la futura
implementacion de las mismas y aumentar la rentabilidad y competitividad en el mercado.

Desde el punto de vista metodoldgico, el estudio se basa en dos partes una descriptiva y

una documental, contando asi con fuentes primarias y secundarias para la obtencion de

informacién, adicionalmente se utilizaran técnicas de recoleccion de datos como entrevistas,

encuestas y observacion con el fin de desarrollar el plan estratégico y las estrategias de

marketing interno y externo a la compaiiia.
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Marco referencial
Antecedentes de la Investigacion

Ante la busqueda de antecedentes que guien el desarrollo de las estrategias de marketing
interno, se encontraron varios articulos los cuales resaltan la importancia del marketing en las
organizaciones, estrategias y ejemplos para mejorar el desarrollo de las mismas, a pesar de no
estar dirigidos hacia la consultoria sirvieron para la presente investigacion, por tratarse de la
misma variable que es el marketing.

Iniciando con los antecedentes para este informe, se encuentra el articulo realizado por
Montaner, Melero y Buil (2012) “La estrategia de marketing con causa: factores
determinantes de éxito”, que tenia como objetivo evaluar los factores que influyen en la
efectividad de las estrategias que cada organizacion se plantea y como el marketing
contribuye en el éxito de las empresas. Se realizé una investigacion conceptual en la que se
analizo los factores que determinan el éxito de las estrategias con causa. Respaldando su
investigacion en los conceptos de autores como Henderson, Olsen, Stanley, entre otros
(2012). Otro de los objetivos de la investigacion fue demostrar que las empresas pueden ser
socialmente responsables y ademas generar un impacto en la sociedad y en la misma
empresa, aumentando el consumo o contratacion de sus servicios. EI marketing con causa
permite, ademas, alcanzar otros objetivos, como contribuir a la mejora de la sociedad.

La investigacion realizada se bas6 en un modelo conceptual y de correlacion, ya que busca
asociar los conceptos con las estrategias planteadas por las organizaciones de tal modo que
explica el porqué de ellas y como son elementos de éxito en su aplicacion. Los consumidores
socialmente responsables evitan adquirir productos de compariias que tienen un
comportamiento “poco social” y, por lo contrario, eligen a las empresas que intentan
contribuir de mejor manera a la sociedad. Empieza con un andlisis tedrico del marketing con

causa en donde se explica los modelos y el sistema que debe manejar cada estrategia, puesto
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que este tipo de marketing es una herramienta que implica a tres agentes: Empresa, causa y
consumidor. También se realiz6 una investigacién numérica en la que, por medio de
encuestas e investigacion de mercado, se llegé a determinar factores y percepciones de los
clientes ante las marcas reales. Las encuestas fueron realizadas en Espafia a consumidores de
18 a 60 afios y como resultado se determing el coeficiente en donde se establecio el objetivo
de la empresa y el motivo de compra.

Como resultado final se obtuvo que el éxito de las campafias de marketing con causa
depende del fin al que se apoya. El autor recomienda que mientras éste motive méas a los
clientes, el consumo sera mayor, de tal manera, la investigacion muestra como se debe
escoger una causa que impulse y brinde emociones al comprador.

Un segundo antecedente encontrado fue el articulo titulado “Elementos de la estrategia de
marketing y su efecto sobre la participacion del mercado chileno” publicado por Mardones
Poblete y Garate Sepulveda (2016). El articulo tiene por objetivo analizar como los elementos
de cada estrategia de marketing afectan a la participacion de mercado de cualquier empresa.
Direccionado al sector chileno, durante todo el estudio se utilizaron variables basadas en las
4p’s del marketing, teniendo asi un analisis extenso por cada p y por sector econdémico.
Respaldando su investigacion en bases conceptuales como Lehmann, Crespi, Tauchmann
entre otros.

En el mencionado trabajo se realizo un estudio conceptual al inicio y cuantitativo en lo
posterior, donde por medio de encuestas y estadisticas, a partir del ENIA? se obtuvo
informacion de un total de 62.118 establecimientos industriales durante 13 afios. La
investigacion es enteramente cuantitativa ya que basa sus resultados en analisis estadisticos y

estimaciones, de tal modo que, de las encuestas y el censo principal se obtienen datos en

! Encuesta que recolecta informacion de los establecimientos industriales chilenos que tengan 10 0 mas
personas ocupadas durante un periodo igual 0 mayor a un semestre.
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bruto, procesados por medio de formulas y analisis de panel, que arrojaron resultados por
sector econdémico. Los coeficientes obtenidos a partir de las investigaciones son facilmente
interpretables para la toma de decisiones de marketing a nivel gerencial.

Como resultado final se obtuvo que el gasto de publicidad y promocion tiene un efecto
positivo sobre la participacion de mercado para un 45% de los sectores econémicos
analizados. Se determind los sectores en donde la gerencia debera prestar mayor atencién
como por ejemplo el sector textil, en donde muchas veces el gasto de transporte es mayor al
necesario y el gasto de publicidad muchas veces ni se ve, de tal modo que la gerencia debera
adecuar sus recursos e impactar de mejor manera a los clientes para que la participacion
aumente. El autor recomienda que se analicen los indicadores de publicidad y promocion ya
que tienen un efecto positivo sobre la participacion de mercado, por otro lado, el autor
sugiere que se realicen estrategias medibles con el fin de llevar un plan de accién real y
sustentable.

Como tercer antecedente encontrado fue el articulo titulado “Retos y oportunidades de la
investigacion en marketing interno”, publicado por Mendoza Moheno, Hernandez Calzada y
Tabernero Urbierta (2011). El articulo tiene por objetivo resaltar las oportunidades y retos
que el marketing afronta en las organizaciones, se analiza al cliente interno y la diferencia
con la orientacion al mercado. Se basé en un analisis literario de la conceptualizacion del
marketing interno y luego describio los retos y oportunidades que afronta el marketing en el
mundo empresarial. Basando su investigacion en autores como Barnes, Berry Chang,
Klemen, Frost, Sasser entre otros.

En el mencionado trabajo se realiz6 un estudio literario y conceptual al inicio y cualitativo
en lo posterior, y por medio de comparacion de conceptos de varios autores se obtuvieron
diferentes hallazgos. Una vez propuestos éstos, se pasé a determinar los retos y oportunidades

del marketing, donde los autores resaltan la necesidad de conocer las falencias del mismo. A
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partir de esta necesidad, surge la motivacion para realizar una revision de la literatura y
reconocer los avances y limitaciones de la disciplina del marketing interno. La investigacion
es enteramente cualitativa ya que basa sus resultados en andlisis literarios y teorias de varios
autores comparandolas y encontrando falencias.

Como resultado final se obtuvo que, la mayor deficiencia del marketing interno radica en
su implementacién. Se determind que existe una falencia en ella a corto plazo, ya que las
empresas no cuentan con una estructura formal para potenciar este tipo de estrategias. El
éxito de su aplicacion dependera principalmente de la visualizacion por parte de los
directivos de los empleados como clientes internos. Otro de los resultados que arrojo la
investigacion es la necesidad de que el cliente interno se alinee a la vision y misién interna de
la empresa, de este modo los resultados de las campafias o estrategias se veran potenciados en
su totalidad. Los autores aseguran que en un futuro el marketing interno sera tomado con la
seriedad necesaria dentro de todas las organizaciones. El autor recomienda que una vez
realizada la estrategia o herramienta se debera implementar inmediatamente, evitando asi
problemas a corto y largo plazo, del mismo modo sostiene que la clave radica en alinear a la
vision y mision al cliente interno.

Se puede hallar varias similitudes entre los tres antecedentes, como por ejemplo todos
resaltan al marketing como una herramienta esencial en las empresas. Por otro lado, también
argumentan que el principal vacio es la falta de implementacion y de conocimiento de las
herramientas. EI marketing es una herramienta que potencia resultados empresariales por lo
que los tres antecedentes brindan una vision amplia de como aplicar, qué no hacer y como
hacer para que la aplicacion sea efectiva. Tanto Mardones y Sepulveda como Mendoza y
Tabernero defienden su postura en el tema estratégico y conceptual por otro lado Montaner,
Melero y Buil defienden una postura social, en donde mencionan que las estrategias de

marketing que tienen una causa social, son las que mas resultados traen a las empresas.
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Marco Teorico

Marketing.

Por un lado, Lerma Kirchner y Marquez Castro (2010) sefiala que Marketing ““se ocupa
fundamentalmente de llevar y hacer operar con éxito un producto” con el fin de satisfacer
necesidades y los deseos de los posibles consumidores o compradores quienes, aungue no
sean conscientes de ello, estan influenciados por el marketing, el cual proyecta un mensaje de
que consumir y por qué “al tiempo que cumple con la misién y objetivos comerciales de la
organizacion promotora del producto, asegurandole su permanencia y crecimiento” (p.3).

Kotler y Armstrong, Marketing (2012) sostienen que el Marketing “es la funcion de
negocios que identifica las necesidades y deseos de los clientes”. Es una herramienta la cual
proporciona al cliente el valor agregado que busca para satisfacer su necesidad de la mejor
manera. Por ello “pide a todos los integrantes de la organizacion que piensen siempre en los
clientes y hagan todo lo posible por crear y entregar un valor superior a los clientes y
satisfacerlos”. (p.19)

Dvoskin, (2004) define al Marketing como “un proceso de planificacion y ejecucion,
inmenso en un marco social determinado, orientado a la satisfaccion de las necesidades y
deseos” (p.25). Es una herramienta que se basa en la creacion y el intercambio voluntario de
bienes y servicios.

Se observa que los tres autores basan sus conceptos en lo que se refiere a satisfacer
necesidades y brindar valor agregado a partir de los deseos de los clientes potenciales.
Mantienen similitudes en que es una herramienta la cual necesita planificacion y ejecucion
para que funcione, y hacen énfasis en que deben involucrarse todos en la organizacion para
que sea efectivo. Sin embargo, se anteponen en una cosa puntualmente: sélo Kirchner habla

de crecimiento, posicionamiento y de seguir los valores corporativos como mision y
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objetivos, mientras que los restantes se centran en el efecto de las estrategias pero no en las
raices de las mismas.

Para este trabajo se tomara en cuenta los conceptos de Kirchner y Kotler puesto que se
complementan y sefialan como y por qué el marketing aportaria a la organizacion para
aumentar su mercado objetivo y brindar valor agregado, generando satisfaccion y fidelizacion
del cliente.

El marketing como herramienta empresarial es una actividad obligatoria para el desarrollo
de la organizacién, ya que expande los mercados llevando lo mejor del producto o servicio al
consumidor, por lo que las empresas alcanzan mayores niveles de ventas o reconocimiento de
sus servicios. Ademas, es necesario que todas las organizaciones den a conocer sus
actividades o sus productos al mercado, ya que sin ventas ninguin negocio funciona
correctamente y el marketing busca elevar las mismas.

Estrategia.

Escorsa Castells y Valls Pasola (2013) sefialan que estrategia “se ocupa de objetivos a
mediano y largo plazo y, sobre todo, de las acciones adecuadas para lograr estos objetivos
prefijados” con el fin de cumplir con las metas establecidas por la organizacion. Todas las
empresas desarrollan e implementan estrategias y el fin, puede ser mejorar la rentabilidad de
la organizacién o lanzar un producto nuevo. Sin embargo, “tras el analisis de la competencia
y del entorno futuro, de las areas donde actuara la empresa y la determinacion de la
intensidad y la naturaleza de esta accion” (p.55). No se puede establecer estrategias sin
planificacion.

Tarzijan M. (2013) sostiene que “una empresa debe especificar sus objetivos desarrollar
planes de accion y asignar recursos para cumplir con tales objetivos”. ES el método por el
cual, las organizaciones deben asegurar y buscar el éxito de sus bienes o servicios. Es una

herramienta utilizada a nivel mundial, y con diferentes enfoques, sociales, politicos, de ventas
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etc. Asi mismo el autor menciona el origen de la palabra estrategia Strategos y proviene del
ambito militar. EIl autor asemeja a ambas “strategos se asocia con la organizacion y
planificacion de campafias militares con el fin de cumplir ciertas metas.” (Cap. 1)

PUmpin y Garcia Echeverria (1993), complementan el concepto de estrategia, basdndose
en momentos de crisis empresariales, manifestando que la estrategia militar o strategos es la
base de la construccién de una estrategia, afladiendo que “no se debe solo a consideraciones
logicas derivadas, sino también a la intuicion y creatividad” (p.5). Es una herramienta que se
basa en el analisis situacional de la empresa y el disefio de acciones o planes de accion para
mejorar la situacion o salir de situaciones dafiinas.

Los tres autores basan sus conceptos en establecer metas y que el fin de la estrategia es
resolver necesidades empresariales a mediano y largo plazo. También hablan de planificar y
analizar la situacion actual de la empresa; sin embargo, se anteponen en citerio: Cuno
Pumpin, Santiago Garcia Echevarria hablan de creatividad e intuicion y afiaden que no deben
ser meras consideraciones logicas derivadas, lo cual los otros autores no lo toman en cuenta,
y se centran en el concepto tradicional.

Para este trabajo se tomara en cuenta los conceptos de Cuno Plimpin, Santiago Garcia
Echevarria y Pere Escorsa y Jaume Valls puesto que se complementan y sefialan como y por
qué la estrategia aporta a la organizacion, tanto desde el concepto tradicional como desde la
innovacion y creatividad para desarrollarla. Cuno y Garcia basan sus estudios en tiempos de
crisis, por lo que se adecuan correctamente a la situacion actual del pais.

La estrategia es una actividad clave de toda organizacion, ya que por medio de éstas se
trazan objetivos y puntos a los cuales quieren llegar. El disefio de una estrategia puede
determinar el éxito de una empresa, y sobre todo elevar los resultados. En el tema empresarial
se ha valorizado ya que varias han fracasado por falta de ella, ya que es una actividad que

conjuga todos los conocimientos empresariales, creativos y de innovacion.
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Fidelizacion del cliente.

Garcia Arca (2005) sefiala que fidelizacion del cliente “es una estrategia que permite
identificar a los clientes mas rentables para conservarlos y aumentar los ingresos que
proceden de ellos, a través de relaciones interactivas de valor afiadido a largo plazo”. Con el
fin de mantener clientes y conocer sus deseos y necesidades, las empresas deberan
implementar medidas de fidelizacion, que como dice Fernando Garcia, son estrategias. Todos
los consumidores o compradores estan fidelizados inconscientemente a una marca, porque
brinda beneficios o experiencias distintas a las del resto. Garcia menciona en su libro Gestion
Comercial de la Pyme que la fidelizacion “es clave para competir en el mercado, se busca
conocer al cliente en profundidad y mantenerlos en el tiempo” (p.131).

Bastos Boubeta (2007) sostiene que fidelizacion del cliente “son aquellos con los que se
ha establecido una relacion tan estrecha que compran sistematicamente el producto, de modo
que, con la frecuencia correspondiente a su situacion, realizan gasto en la misma empresa”.
Es el fin dltimo de todo proceso de ventas. La autora menciona varias veces que la empresa
vende para fidelizar, y va mas alla de la satisfaccion de una necesidad, ya que es cumplir
expectativas y brindar valor agregado al cliente, sea en el servicio o en el producto.
Manifiesta que “El cliente fiel no es cualquier cliente, porque conoce y se le conoce” (p.14).

Alcaide (2015) define a fidelizacion del cliente como “aportar razones véalidas y
convincentes para preferir y comprar en la empresa una y otra vez”. Se basa en las razones
por las cuales comprar: funcionalidad, durabilidad o estabilidad del producto o empresa; en
consecuencia, “preoclpese de mejorar las experiencias de sus clientes, ocupese de que
ademas de ser mejores, sean diferentes.” (p.215).

Los tres autores basan sus conceptos en lo que se refiere la recurrencia de compra del bien
0 servicio, asi como brindar servicios o productos con valor agregado, los cuales se

diferencien de la competencia. Mantienen similitudes en que es cuestion de diferenciarse del
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resto y de mantener una relacién profunda con el cliente. Se anteponen en una criterio: Juan
Carlos Alcaide habla de funcionalidad del producto y de las razones por las cuales convencer
al consumidor de comprar un producto o servicio. Los otros autores nombran la compra pero
se basan en las relaciones interpersonales que deben tener con los clientes, de manera que
conocer sus gustos, preferencias y sentimientos es el valor afiadido que estos autores
plantean.

Para el presente trabajo se tomara en cuenta los conceptos de Ana Isabel Bastos Boubeta y
Fernando Garcia puesto que se complementan y sefialan la importancia de las relaciones
interpersonales para fidelizar a un cliente. Ademas hablan de la fidelizacion como una
estrategia necesaria en la empresa y en el proceso de ventas, por lo que se podria aplicar
correctamente en el estudio pertinente y aportaria a la organizacion en la busqueda de otorgar
valor agregado generando satisfaccion y fidelizacidn con el cliente.

La fidelizacion del cliente es base de las ventas. Si una empresa no fideliza a sus clientes
no lograra mayor reconocimiento, puesto que enamorar al cliente es el principal objetivo de
toda organizacion; de este modo se podran llevar las ventas a mayores niveles, manteniendo
la satisfaccion y cumpliendo con las necesidades del cliente. Es importante establecer
relaciones interpersonales fuertes de manera que, pese a que existiera un error en produccién
0 en la cadena de distribucion, ese cliente siga siendo fiel comprador. Por ejemplo, Coca Cola
lo maneja de manera excepcional y a pesar de todos sus cambios de sabor y de presentacion,
mantiene la misma fidelizacion por brindar algo mas que una bebida: alegria.

Planificacion estratéegica.

Cuesta Cambra (2012) sefiala que planificacion estratégica es “interpretar y utilizar mejor
los datos obtenidos en la investigacion social para crear una plataforma estratégica mas
dinamica y conseguir campafias mas eficaces”. Con el fin de mejorar la rentabilidad, la

planificacion estratégica es la herramienta mas importante dentro de una organizacion, ya que

23



llevard, en su correcta aplicacion, a reducir costos de manera considerable, 0 mas importante
aun, evitar errores normales en el mundo empresarial. El autor también menciona que “el
planning ha provocado una profunda revision de las mecanicas internas de las agencias y un
cambio sustancial en el desarrollo y enfoque de los trabajos” (p.35).

Paris Roche (2005) sostiene que la planificacion estratégica “nos ayuda a ordenar nuestras
acciones y darle direccion logica”. ES una herramienta que proporciona la apertura
metodoldgica para determinar la mejor estrategia interna o externa, asi como la guia para
tomar las decisiones necesarias y obtener resultados esperados en la organizacion. Por ello la
planificacion estratégica marca un antecedente dentro de las organizaciones. El autor expresa
50 peligros latentes de la planificacion “renunciar a la planificacion porque se ha tenido éxito
sin ella” (p.58).

Fernandez Romero (2004), define a la planificacion estratégica como “sensibilizar sobre la
necesidad de que los planes de todas las unidades y diversas areas funcionales estuviesen
incorporados a un plan general de la corporacion” (p.5). ES una herramienta que compacta
todas las areas comerciales para trabajar por un solo fin y conseguir resultados positivos para
la organizacion.

Los tres autores basan sus conceptos en lo que se refiere a mejorar a la organizacion, o
ayudarla a que mejore sus resultados. Mantienen similitudes en que es una herramienta o
accion necesaria para el desarrollo de la organizacién. Se anteponen en que Paris Roche habla
de los 50 errores latentes en las organizaciones y cuales son las causas negativas de no
utilizar esta herramienta, mientras que Cuesta Cambra sefiala a la planificacion estratégica
como herramientra para ordenar datos e implementar en estrategias eficaces. Fernandez
Romero menciona que esta herramienta debe consistir en incorporar todas las areas

comerciales para trabajar sobre un solo fin, el resto de autores no lo mencionan.
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Para efectos de este trabajo se tomara en cuenta los conceptos de Cuesta Cambra y Paris
Roche puesto que se complementan y sefialan por qué la planificacion estratégica marca un
antes y un después en la organizacion. Proponen trabajar para un mismo objetivo general, con
el fin de mejorar los resultados y se detallan los errores latentes de no planificar.

La planificacion estratégica como herramienta empresarial es una actividad obligatoria
para el posicionamiento y mejoramiento de las estrategias tradicionales, elevar el alcance de
sus productos y compactar a la organizacion para trabajar por un mismo fin. Marca un antes y
un después en la empresa y su devenir; es asi que, las grandes y reconocidas cuentan con una
planificacion estratégica a todo nivel y es por este motivo que sus campafias y canales son
distintos a las del resto de organizaciones.

Herramientas de estudio

PEST.

Es importante y fundamental, realizar un anélisis de la situacion actual del pais y su
entorno para tener un marco de referencia 6ptimo del cual partir, ya que, como manifiestan
Martinez y Milla (2012), el analisis PEST “consiste en examinar el impacto de aquellos
factores externos que estan fuera del control de la empresa, pero que pueden afectar su
desarrollo futuro” (p.34). De alli se desprende que esos factores se engloban en cada una de
las siglas del analisis: Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos.

Para el efecto, los mismos autores plantean la respuesta a cuatro preguntas basicas, dentro del
analisis: “¢Cuales son los factores que pueden tener relevancia en el sector en el que
desarrolla su actividad mi sociedad?; ¢;Cuales de entre estos factores relevantes tienen un
impacto importante para mi empresa?; ¢Cual es la evolucion prevista de estos factores en un
horizonte temporal de 3-5 afios?; ;Qué oportunidades o desventajas genera para mi la

evolucion prevista de dichos factores?”.
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Los factores politicos permiten revisar las variables politicas, asi como el marco legal que
rigen en el pais donde la empresa desarrolla sus actividades. Los factores econdmicos son los
referentes a la capacidad adquisitiva de los consumidores, asi como a los costos de capital e
inversion de la empresa para su funcionamiento y desarrollo. Respecto a los factores sociales,
son las variables que afectan a la sociedad y su movimiento, en base a actitudes, opiniones y
referencias respecto a determinados temas o mercados, las mismas que terminan influyendo
en la decision de compra de los clientes. Finalmente, los factores tecnoldgicos hacen
referencia a los medios con los cuales la empresa cuenta, y por los cuales satisface las
necesidades de los clientes, por medio de productos o servicios que agreguen valor y sean un
factor de diferenciacion.

Por lo tanto, antes de plantear modelos de negocio, planes y su ejecucion, asi como las
estrategias organizacionales, y de marketing en el presente caso, es importante desarrollar el
analisis PEST para tener claro el escenario dentro del que la empresa esta operando.

Modelo de negocio: CANVAS.

El modelo de negocio CANVAS es un concepto innovador de los ultimos afios, debido a
que el modelo CANVAS es una herramienta implementada por varias empresas en los
altimos afos, no se encuentran libros o papers cientificos acerca del tema. Segun Andrade
(2016) “‘es una herramienta para alcanzar un modelo de negocio 6ptimo”. Este modelo fue
planteado por el consultor Suizo Alexander Osterwalder en el cual se consideran varios
factores claves a ser analizados dentro de la compafiia u organizacion. Es Gtil para determinar
el valor agregado de los emprendimientos, proyectos empresariales y negocios tradicionales
pequefios como tiendas de barrio etc.

Dentro del modelo se encuentran varios factores de analisis como son: Segmentos de
clientes, propuesta de valor, canales, relacién con el cliente, fuente de ingresos, recursos

clave, actividades clave, asociaciones clave o socios estratégicos y finalmente la estructura de
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costos. Mediante su uso, se puede determinar la ventaja competitiva de la organizacion frente
a la competencia, de tal modo que evaluar quienes son los aliados, y cuales son las
actividades clave es primordial en el éxito empresarial. En el caso de combinar los hallazgos
encontrados en el lienzo, se podré determinar cudl es el siguiente paso dentro de la
organizacion, sea mejorar sus alianzas o la propuesta de valor, de tal modo que la empresa
mejora desde cero y potencia sus estrategias en base a los hallazgos.

Gracias a esta metodologia o herramienta las empresas han logrado crear modelos de valor
incomparables en el mercado; Google, Apple y empresas como la Universidad de Los
Hemisferios, han utilizado este modelo para crear una diferenciacion absoluta frente a la
competencia, maximizando sus fortalezas y reduciendo al minimo el sesgo de no conocer las

actividades claves y qué hacer al respecto.
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Marco metodoldgico

Tipos de investigacion

Para este trabajo se va a usar dos tipos de investigacion. Bernal (2010) sostiene que la
investigacion descriptiva es “aquella en que se resefian las caracteristicas o rasgos de la
situacion o fendmeno objeto de estudio” (p.110). Esta investigacion es guiada por las
preguntas de investigacion y se soporta en técnicas como observacion, entrevista y encuesta.
Bernal (2010) sostiene que la investigacion documental es aquella que “consiste en un
andlisis de la informacidn escrita sobre un determinado tema, con el propésito de establecer
relaciones, diferencias, etapas, posturas o estado actual del conocimiento respecto al tema
objeto de estudio” (p.111). La investigacion documental sirve para el desarrollo del plan de
accion o andlisis situacional.
Disefio de la investigacion

Debido a que el tipo de investigacion es descriptiva y documental, el presente trabajo
consta de dos fases primordiales: anélisis situacional o diagndstico y la propuesta. El
diagnostico se realizara por medio de investigacion de campo que se basa en el anélisis y la
comprension del sector a analizar y para la propuesta se utilizara una investigacion
documental.
Fuentes

En el presente trabajo se utilizaran dos tipos de fuentes, primarias y secundarias. Bernal
(2010) define a las fuentes primarias como “todas aquellas de las cuales se obtiene
informacion directa, es decir de donde se origina la informacion”. (p.191). Se obtendra
informacion de fuentes primarias por medio de entrevistas a expertos en el area de consultoria
y marketing; por otro lado, se realizaran entrevistas a consultores reconocidos y expertos en
marketing de crisis que se desenvuelven en el Distrito Metropolitano de Quito. Bernal (2010)

define a las fuentes secundarias como “Aquellas que ofrecen informacion sobre el tema que
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se va a investigar, pero que no son la fuente original de los hechos o las situaciones, sino que
solo los referencian” (p.192). Se obtendran de fuentes secundarias de estrategias de marketing
interno y externo de libros referentes al tema, y acerca del sector de la consultoria,
adicionalmente se utilizara la informacion de blogs y revistas cientificas.

Técnicas y herramientas de recoleccion de datos

Para efectos de este trabajo las técnicas de investigacion son:

Primero mediante entrevistas que Bernal (2010) la denomina “Técnica orientada a establecer
contacto directo con las personas que se consideren fuente de informacién, tiene como
proposito obtener informacion mas espontanea y abierta” (p.194). Las entrevistas se
realizaran a consultores reconocidos, y estrategas de marketing. Mediante esta técnica se
obtendran datos y situaciones actuales de las empresas de consultoria, asi como sobre la
opinion de estos consultores y qué recomendaciones hacen para el disefio de estrategias de
marketing interno y externo.

En segundo lugar, se utilizaran las encuestas que Bernal (2010) las denomina
“cuestionario o conjunto de preguntas que se preparan con el proposito de obtener
informacion de las personas” (p.194). Las encuestas se realizaran a los recursos internos y
externos con el fin de determinar los errores o las inconformidades mas comunes. También se
realizaran encuestas a la poblacion de clase social alta para determinar como ven al sector de
la consultoria en la situacion actual del pais.

Finalmente se realizara la observacion directa que Bernal (2010) comenta que “permite
obtener informacion directa y confiable, siempre y cuando se haga mediante un
procedimiento sistematizado y muy controlado” (p.194) Con esta técnica se observara el
comportamiento interno de los recursos en las areas de oficina asi como el de los recursos en
otras oficinas de consultoria, con el fin de determinar las diferencias y la situacion real de

ICA Consultores Asociados.
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Poblacion.

Segln Bernal (2010) cita a Francica (1988) en donde determina que poblacion es “ el
conjunto de todos los elementos a los cuales se refiere la invesitgacion” (p.160). La poblacion
objeto de estudio tendrd como alcance a la empresa ICA Consultores Asociados en la ciudad
Metropolitana de Quito, dentro del tiempo del 2016, los elementos son todos los recursos de
la organizacion Ica Consultores Asociados, su némina directiva y los recursos externos de la

compafiia, como fiscalizadoras principales y los auditores externos de la empresa.
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Introduccion

A pesar de que ICA es una de las consultoras y fiscalizadoras de obras mas grandes del
Ecuador, hoy en dia se ve afectada por la crisis que enfrenta el pais, junto a los cambios
sociales y politicos, por este motivo las empresas en general se ven obligadas a extender sus
targets y maneras de darse a conocer, con el fin de aumentar sus contratos y subir la
rentabilidad, por lo tanto, una de las opciones es el disefio de estrategias de marketing interno
y externo.

I.C.A. Cia Ltda. es una firma legalmente constituida en agosto 13 de 1964, y cuyo objeto
social es la consultoria, analisis, evaluacion y disefio de obras de ingenieria, supervision,
fiscalizacion y gerencia de proyectos; asesoria técnica en administracion, finanzas y
mercadotecnia; estudios de mercado; microeconomia, macroeconomia e investigacion de
operaciones; diagnostico de empresas; avaltos técnicos y periciales. ICA Consultores
Asociados es una empresa que cuenta con una trayectoria de mas de 50 afios en el mercado
ecuatoriano. Su principal giro econdmico es la fiscalizacion y consultoria de obras.

La empresa cuenta con aproximadamente 10 empleados los cuales cumplen funciones
administrativas dentro de la oficina, adicional a esto cuentan con varios especialistas y
técnicos los cuales ayudan a la elaboracién y ejecucion de los proyectos. El disefio
organizacional de ICA tiene 6 pilares importantes para el desarrollo y potenciacion de la
empresa, y cuenta con una junta de accionistas la cual estd compuesta por 3 personas en la
presidencia ejecutiva el economista Patricio Arrata, en la gerencia general el ingeniero
Fernando Aguilar y en los sistemas informaticos y temas legales el ingeniero Edison Cando.
Dentro del cuarto pilar se encuentra la gerencia técnica la cual esta a cargo del Ing. Xavier
Coello, la inteligencia de mercados a cargo del Ing. Miguel Flores y finalmente la gerencia

administrativa a cargo de la Lic. Elizabeth Carrion.
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La importancia de mantener una visién y mision actualizada a los valores corporativos es
esencial en el buen funcionamiento de la empresa, es decir, si la empresa sigue al pie de la
letra su vision y mision los resultados seran positivos, es por esto que el economista Patricio
Arrata pone mucho énfasis en estas dos, las cuales se describen a continuacion:

Misién: Entregar servicios de Consultoria en: disefio, fiscalizacion, supervision y
gerenciamiento de obras de infraestructura para el servicio publico; evaluacion de impacto
ambiental y socioecondmica; estudios de mercado y microeconomia; apoyados en una fuerza
laboral proactiva e innovadora y con una tecnologia de vanguardia, priorizando la excelencia
del servicio, acorde con las exigencias, satisfaccion y expectativas de nuestros clientes,
contribuyendo efectivamente al desarrollo y progreso del Ecuador.

Vision: Ser la Empresa: Lider y referente en el mercado de las empresas consultoras del
pais. Ser reconocida por la calidad, eficiencia y transparencia en el trabajo profesional que
realiza. Ser distinguida por su permanente innovacion tecnologica, de procesos y servicios,
que le permiten contribuir eficazmente al desarrollo nacional y apreciada por su preocupacion
permanentemente por el desarrollo personal y profesional de sus colaboradores, para atraer y
mantener a los mejores.

La consultora brinda servicios de formulacion de proyectos de desarrollo, servicios
especializados de consultoria e ingenieria, fiscalizacion de obras, estudios socioeconémicos y
estudios de mercado. Tras varios afios en el mercado decidio lanzar su segunda marca
Ilamada Pulso Ecuador la cual esta a cargo de evaluacion socioeconomica de proyectos en los
sectores de agua potable, alcantarillado, generacion de energia eléctrica, proyectos viales y
desarrollo urbano; estudios de mercado, geomarketing y asesoria; técnica en administracion y
mercadotecnia.

La consultora particip6 en proyectos importantes como en el disefio, construccion y

fiscalizacion de aproximadamente el 80% de la capacidad actual de generacion hidroeléctrica.
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Paute Fases A-B 'y C, Apo yan Y 100% del Sistema Nacional Interconectado (lineas de
transmision 230 KW y sub estaciones), o en la rehabilitacion de via férrea en la Sierra Central
(140km), entre otros.

El sector de la consultoria en el pais esta en constante crecimiento. EI economista Arrata
declar6 que el sector de la consultoria crece en el pais constantemente, pero crece mal” (P.
Avrrata, comunicacion personal, 14 de noviembre del 2016). Esto se debe a la competencia
desmedida que existe en el pais, en donde varias empresas por ganar contratos publicos bajan
sus costos y precios a tal punto que varias empresas no pueden competir con esos margenes,
“El economista Arrata declard, que no existen datos certeros del sector de consultoria, pero
comentd que existen varias empresas que no saben lo que hacen, y otras que saben lo que
hacen, pero no captan mercado” (P. Arrata, comunicacion personal, 14 de noviembre del
2016). El Ing. Fernando Aguilar comento6 que estan afiliados a la cdmara de consultoria en
donde existen 748 miembros, los cuales se desglosan en, compafiias nacionales 545,
fundaciones 84, entidades del sector publico 3, extranjeras 96, universidades 23, “El
ingeniero Aguilar comentd que como consultores Individuales se cuenta con 11046
consultores registrados. Cabe resaltar que nosotros no realizamos el proceso de validacion en
caso que uno de nuestros miembros fallece.” (F. Aguilar, comunicacion personal, 14 de
noviembre del 2016). Debido a esto el Economista busca soluciones innovadoras para
potenciar su mercado y que el nombre de ICA este en todos lados. “El economista Arrata
declaré que ICA Consultores de no ser por el poco marketing empleado hubiera estado en

quiecbra”. (P. Arrata, comunicacion personal, 14 de noviembre del 2016).
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Capitulo |
Analisis estratégico del sector

Andlisis PEST.

Entorno politico.

En toda sociedad desarrollada los factores politicos juegan un papel importante en el
desarrollo empresarial e institucional del pais. Rafael Correa, actual presidente de la republica
lleva 10 afios ejerciendo el poder tras 2 reelecciones, lo que demuestra que sin importar los
comentarios de oposicién ha mantenido una estabilidad politica en este periodo.

Dentro de la estabilidad politica podemos sefialar que ha permitido el desarrollo de
politicas de salud, educacion y obras de infraestructura que han mejorado las condiciones
para el desarrollo empresarial, esto ha trajo durante un periodo el aumento de la tasa de
empleo y disminucion del desempleo, mostrando asi eficiencia y eficacia en sus ejecuciones,
como conclusion se puede decir que existio una aparente estabilidad politica que le permitio
el desarrollo de importantes obras publicas lo que genero mayor demanda del sector de la
consultoria.

La politica del gobierno ha sido de maximizar la obra publica, la inversion social y
promover el cambio de la matriz productiva, con la finalidad de mejorar la produccion de
productos exportables y reducir la dependencia de la exportacién petrolera, ni de insumos o
materia prima sino mas bien generar productos con valor agregado, de este modo incentivar
el emprendimiento y el crecimiento de las industrias locales.

Dentro de sus politicas economicas tiene la reestructuracion del sector publico, lo cual
beneficia a la industria de la consultoria, ya que una reestructuracion viene acompafiada de
nuevas plazas de trabajo, por lo tanto mas obras a ser fiscalizadas o disefiadas, promete

también mantener bajo el riesgo pais, incentivar la inversion nacional y extranjera, impulsar
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politicas de empleo tanto en el sector privado como en el sector pablico y mejorar las
condiciones de vida disminuyendo los indices de mortalidad, desempleo y subempleo.

También ha impulsado algunas politicas para restringir las importaciones de bienes
suntuarios con el fin de mantener un equilibrio en el sector externo y de este modo impulsar e
incentivar a la economia y el consume de la produccion nacional. Una medida implantada fue
la fijacion de un recargo al arancel especifico de una gama de productos, las cuales compiten
con el mercado local, por otro lado, otro aspecto que afecto a las importaciones, y a la
inversion extranjera o pago de proveedores fue la reforma tributaria en lo que refiere al
impuesto de la salida de divisas que sufrié un aumento del2% a 5%. Este impuesto afecto al
sector de la consultoria toda vez que, al formarse consorcios con compafiias extranjeras, estas
se ven obligadas a pagar este impuesto cuando hacen la remesa de sus utilidades.

Latino América, es reconocida por los altos indices de corrupcién que existen en cada uno
de sus paises, en Ecuador segun el indice de percepcion de la corrupcion elaborado en el afio
2015 por Transparencia Internacional, Ecuador esta en la posicion 120 de 176 paises con 31
puntos sobre 100, puntuacion que lo ubica entre los paises mas corruptos de Ameérica Latina,
este indice no considera los ultimos acontecimientos y escandalos de corrupcion detectados
por el caso Odebretch, PetroEcuador, Caminosca y el caso del Pedro Delgado Cofiec, si se
tomara todos estos casos el indice de Ecuador lo ubicaria en una posicién mas desfavorable.

Esta situacion refleja sin duda un problema que proviene del funcionamiento del estado y
de la sociedad ecuatoriana, la cual afecta directamente a la actividad de la empresa privada y
su relacion internacional, siendo asi ICA una de las afectadas por el fendmeno corrupcion, el
debilita el sistema democratico y atenta contra la distribucion equitativa de la riqueza.

El Ecuador afronta una crisis economica desde el afio 2015, la cual no solo afecta a la
industria manufacturera, sino a todos los sectores, como al de la consultoria. La liquidez y el

poder adquisitivo de las empresas es menor, ya que el gobierno decidié cobrar un anticipo del
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impuesto a la renta a las personas naturales, las sociedades, empresas que tengan suscrito
contratos de exploracion o explotacion de hidrocarburos y las empresas publicas sujetas al
pago del impuesto a la renta, consecuentemente, esto afecta a la liquidez o flujo de caja de las
empresas siendo ICA una de las empresas afectadas.

Entorno econémico.

Los indices econémicos afectan a todas las empresas del sector, existen empresas que
sufren més que otras, debido a su giro econémico, por ejemplo, empresas privadas que
trabajan con el sector publico se sienten afectadas por el presupuesto general del estado, ICA
Consultores, al tener un giro econémico que se enfoca en la industria privada y publica se ve
afectada por varios factores econémicos, los cuales seran analizados a continuacion.

En la entrevista realizada a el economista Arrata, tomando el analisis realizado por el
economista Jaime Carrera, comento que, la economia pinta un crecimiento, pero, revisando
resultados definitivos presenta un decrecimiento.

Los principales indicadores economicos, reflejan decrecimiento, tomando en cuenta los
ultimos datos disponibles hasta febrero del 2017, de este modo podemos determinar que el
pais entero se encuentra en una crisis econdémica o recesion, siendo asi el panorama, se
analizaran solo los indicadores que causan mayor impacto en la consultora.

El principal indicador econdmico refleja un decrecimiento en sus reales afio contra afio, se
utilizo la informacion del afio 2014-2015, ya que son los ltimos datos reales en el boletin del

mes de febrero en el portal web del banco central.

Tabla 1. PIB 2014- sectores econdmicos

SECTOR PIB 2014 / 2015 % PIB

Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura $ 7.391.854,00 7,32%
Acuicultura y pesca de camardn $811.152,00 0,80%
Pesca (excepto camardn) $600.507,00 0,60%
Petréleo y minas $11.312.447,00 11,21%
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Refinacion de Petrodleo S 452.368,00 0,45%

Manufactura (excepto refinacion de petréleo) $13.503.773,00 13,38%
Suministro de electricidad y agua $1.201.438,00 1,19%
Construccidn $11.229.192,00 11,13%

Comercio $10.300.512,00 10,21%

Alojamiento y servicios de comida $2.308.844,00 2,29%
Transporte $ 4.416.925,00 4,38%

Correo y Comunicaciones $2.174.820,00 2,16%
Actividades de servicios financieros $ 2.739.798,00 2,71%

Actividades profesionales, técnicas y

. . $7.268.567,00 7,20%
administrativas
Ensefanza y Servicios sociales y de salud $ 8.035.608,00 7,96%
Admmlstracpn publlc_a, def('ensa; Planes de $ 6.319.818,00 6,26%
seguridad social obligatoria
Servicio doméstico $428.297,00 0,42%
Otros Servicios (2) $5.935.497,00 5,88%
OTROS ELEMENTQS DEL PIB $ 4.485.955,00 4,45%
TOTAL $100.917.372,00 100,00%

Elaboracion propia. Fuente Banco Central de Ecuador (BCE).

El estado esta afrontando una crisis econdémica, debido a decrecimiento del poder
adquisitivo de la gente y del PIB per cépita, por este motivo el estado se ve obligado a dejar
los contratos publicos y enfocarse en ahorrar y distribuir de manera equitativa, es por esto que
ICA se ve afectada, ya que la mayoria de contratos realizados son con el estado.

A pesar de que ICA pertenece a la actividad econdémica “Actividades profesionales,
técnicas y administrativas” y esta representd el 7.20% del PIB total del Ecuador en el 2014, la
empresa afronta situaciones de falta de liquidez y atrasos en los pagos por parte del estado,
por este motivo, el economista Arrata, dejo muy claro que todo el pais esta en una crisis

nunca antes vista, y sugiere que se deje de creer en cuentos de hadas.
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El Ecuador se ve afectado por la falta de inversion extranjera, por este motivo no tiene ni
presenta crecimiento de ningun tipo (Tabla 2), “Se podria decir que el Ecuador crece en obras
que nadie sabe de donde financian, y a los consultores nos tienen sin pagar 8 meses” (P.
Avrrata, comunicacion personal, 14 de noviembre del 2016). Tomando en cuenta que el

siguiente cuadro es una proyeccién de Ecuador para el 2016 y 2017, ya se percibian cifras en

negativo.

38



Tabla 2. Principales indicadores econdémicos: Hemisferio Occidental

Cracimients del producis Inflaciéin® Balance de [ cuenta comiente estema
(Poecn {Fin e penioda, el del PIBy
213 2014 2015 2006 207 23 2014 2015 26 2017 N3 M4 M5 2006 M7
Eal.  Proyecciones Est.  Proyectioes Eat.  Proyecciones
Amiérica del Morte
Canadi 22 25 12 15 18 10 18 13 14 20 -32 -23 -33 35 -30
Méxica 13 23 25 24 2B 4 41 21 33 a0 -24 -9 28 26 -28
Estados Unidas 15 24 24 24 25 14 06 08 08 22 -23  -22 27 -28 i3
Fuerto Rice? oy 01 -13 -13 14 0F 01 -0 -6 12
Amsérica del Sur
Argentina® 25 05 12 -18 28 108 238 250 0 -7 -4 28 -7 22
Balivia 6B 55 48 3B a5 65 52 30 50 50 34 02 68 83 -7
Brasi a0 o1 -38 -3E 00 58 B4 107 7d 60 -30  -£3 33 20 15
Chile a0 18 21 15 21 28 47 44 a5 a0 -37 -3 20 21 27
Calombia 4% 44 31 25  aD 18 37 68 53 33 -33 52 -5 60 43
Ecuador 46 37 00 45 43 27 37 as 08 00 -0 06 -23 -23 -02
Guyana 52 38 30 34 a5 s 12 18 21 21 -143 126 48 52 -7
Paraguay 140 47 30 28 a2 7 42 a1 45 45 1,7 4 -8 12 -1
Perti 59 24 33 I7T 41 28 32 42 34 25 —-43 40 -44 385 -3
Surmame 28 18 01 -28 25 06 38 250 20 &D -38 A0 156 -B0 O
Uruguay 51 35 15 14 26 85 B3 94 a1 81 -48 43 33 38 A7
Venanuelas 13 -38 -57 -0 45 600 685 180,89 7200 2HA0 20 14 78 -8B 25
Amiérica Central
Balice 15 36 15 25 27 16 -02 -07 08 23 44 76 -2 —BE &7
Casta Rica 18 30 37 42 42 37 51 -08 3o a0 50 47 40 42 43
El Sabvador 18 20 24 25 2B 08 05 10 18 20 -£5 -47 32 30 41
Guaternala 37 42 40 40 a8 44 28 a1 40 40 -25 =21 45 07 -18
Handuras 28 31 36 35 a7 48 58 24 40 54 -85 74 -54 58 58
Micaragua 45 47 45 45 43 57 65 31 6,1 B8 -1 -1 88 88 100
Parama® B B1 58 Bl 64 7 10 03 0.8 20 -8 98 -65 —61 -50
El Caribe
Antigua y Barbuda 1,5 42 22 2D 24 11 13 08 14 22 -148 145 00 —£2 70
Bahamas, Las By 10 05 15 15 10 02 20 08 11 -177 -223 117 -G8 -89
Bamados o0 02 05 21 0 23 11 23 07 04 18 -1 8% -52 48 51
Dominica 0bE 39 43 48 a5 04 05 01 1 18 -133 31 41 66 -182
Republica Dominicana 48 73 70 54 45 8 16 23 33 40 41 a2 43 A7 22
Granada 24 57 48 &0 25 -12 -5 -12 -1 28 -232 55 -151 —122 -138
Hait¥® 42 27 10 23 33 45 53 113 W04 70 -3 53 -24 18 23
Jamaica B2 05 11 22 25 45 B4 30 53 65 -8 71 43 28 2B
Saint Kitts y Mevis 62 61 &6 47 2B 10 -08 -28 02 13 -6 -6 -130 -84 181
Santa Lucia o1 05 16 14 18 -07 37 -2t a7 23 -2 67 -5 -78 &8
San Vicents y las Granadinas 23 02 16 22 a1 [T R B . 17 -9 -296 -248 -213 -200
Triridad y Tobaga 23 -0 18 -11 18 57 BS 15 48 47 74 46 54 44 a7
América Latina y el Caribe 0 13 -1 A5 15 45 50 62 50 42 26 -4 36 28 24
América dal Surd 52 23 08 @1 12 44 48 58 48 41 -14 =20 -42 -3 -28
CAPRD® 37 43 44 43 42 8 33 16 33 38 -£8 56 —45 —43 4B
El Caribe
Economias dependientes dal tursmo'® 1.5 24 18 27 25 12 15 -03 03 24 -151 138 117 11 118
Paises exportadores de materias primas™ 30 21 07 07 26 22 33 60 84 42 -8 5% -40 —B1 43
Linion Monetaria del Caribe Oriental’® 17 20 22 26 25 00 12 -0 02 21 -168 143 122 117 125

Fuente Banco Central de Ecuador (BCE).
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Tabla 3. Presupuesto General del Estado 2016

PRESUPUESTO GENERAL DEL ESTADO

INGRESOS INGRESOS en $

110000 — IMPUESTOS $ 15.489.701.480,00
130000 - TASAS Y CONTRIBUCIONES S 1.780.008.793,44
140000 - VENTA DE BIENES Y SERVICIOS E INGRESOS OPERATIVOS $ 81.914.065,00
170000 - RENTAS DE INVERSIONES Y MULTAS S 344.234.795,46
180000 - TRANSFERENCIAS Y DONACIONES CORRIENTES S 4.807.269.231,00
190000 - OTROS INGRESOS S 56.826.250,82
240000 - VENTA DE ACTIVOS NO FINANCIEROS S 39.615.818,84
270000 - RECUPERACION DE INVERSIONES $ 4.559.780,34
280000 - TRANSFERENCIAS Y DONACIONES DE CAPITAL E INVERSION $ 633.952.933,40
360000 - FINANCIAMIENTO PUBLICO S 5.858.287.756,49
380000 - CUENTAS PENDIENTES POR COBRAR $ 13.727.416,00
390000 - VENTAS ANTICIPADAS S 725.000.000,00

TOTAL S 29.835.098.320,79

GASTOS GASTOS EN $

510000 - GASTOS EN PERSONAL S 8.789.691.178,26
530000 - BIENES Y SERVICIOS DE CONSUMO S 4.676.207.657,00
560000 - GASTOS FINANCIERQOS $ 1.750.374.006,00
570000 - OTROS GASTOS CORRIENTES S 271.424.940,00
580000- TRANSFERENCIAS Y DONACIONES CORRIENTES $ 1.925.167.455,00
710000 - GASTOS EN PERSONAL PARA INVERSION S 167.449.108,97
730000 - BIENES Y SERVICIOS PARA INVERSION S 1.131.122.925,25
750000 - OBRAS PUBL S 1.683.287.927,84

ICAS

770000 - OTROS GASTOS DE INVERSION S 930.359,52
780000 - TRANSFERENCIAS Y DONACIONES PARA INVERSION S 1.401.721.254,67
840000 - BIENES DE LARGA DURACION S 529.433.606,08
880000 - TRANSFERENCIAS Y DONACIONES DE CAPITAL S 3.373.905.308,21
960000 - AMORTIZACION DE LA DEUDA PUBLICA S 2.575.444.090,99
970000 - PASIVO CIRCULANTE $ 1.558.938.503,00

TOTAL S 29.835.098.320,79

Elaboracion propia, Fuente: Ministerio de Finanzas del Ecuador.
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El presupuesto general del estado sirve para determinar un monto a todos los proyectos
anuales, en este caso ICA se veria beneficiado mientras mas presupuesto exista, por otro lado,
la consultora debe estar pendiente en el ingreso como en el gasto, ya que, al trabajar con el
estado, debe alinearse al gasto anual en obras publicas, para poder ejecutar los proyectos de
fiscalizacion y disefio de obras. Adicionalmente habria que mencionar que el tratado con la
unién europea afecta y ayuda a la consultora, ayuda por que existiria mas inversion extranjera
lo que genera mas trabajo, pero afecta por la posible entrada de firmas extranjeras que
realicen o ganen concursos publicos dejando a ICA sin contratos, es por esto que la
consultora debe planificar y ejecutar sus proyectos de la mejor manera, a los mejores precios
y con los mejores resultados.

Entorno sociocultural.

Los factores socioculturales ocasionan cambios en los mercados, creencias y estilo de vida
de las personas, por los cambios culturales y sociales, la poblacion adopta cierto estilo de
vida 0 manera de operar, la cual cambia segun la region, edad y costumbres o cultura. Gracias
a los censos y estos indicadores sociales y culturales, las empresas pueden definir su mercado
objetivo y orientarse hacia los mercados necesarios, estos factores para la consultora son
vitales, ya que la mayoria de productos que ICA ofrece tienen que ver con crecimiento social
o cultural, por ejemplo, censo de poblacion, o fiscalizacion de obras como represas o
intercambiadores, estas obras solucionan y mejoran el estilo de vida de la poblacion.

Uno de los indicadores considerados en el nivel sociocultural, es el desempleo y
subempleo, ya que, sin un ingreso fijo o asegurado, la costumbre de compra o reincidencia
baja, dada esta explicacidn se puede observar que segun el analisis realizado en el afio 2015
por el INEC (2015) el nivel de desempleo es del 4,77% de la poblacién en edad para trabajar,

por otro lado, se puede observar que la poblacion econdmicamente activa es del 65,78%.
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El desempleo es una muestra a la crisis econdmica que afronta el pais, por varias medidas
impositivas impuestas, las empresas privadas han tomado la decision de reducir personal para
poder mantener a la empresa a flote, las importaciones han bajado y el consumo dentro del
pais ha disminuido notablemente, un claro ejemplo de esto es la variedad de articulos en los
supermercados o la rotacion de inventarios en almacenes de retail, estos fendmenos
demuestran que la poblacion no cuenta con ingresos para consumir como hace varios afios

atras.

Empleo, desempleo y subempleo

poBLACION ToTAL

POLACION ECONOMICAMENTE... (D —— 34,22%

POBLACION SIN EMPLEO I 4,77%

POBLACION coN EmpLEo TS - 95,23%
POBLACION ECONOMICAMENTE... (R — 65,78%

POBLACION EN EDAD DE TRABAJAR (N  69,49%

POBLACION MENOR DE 15 ARos (D — 30,51%
0 5000000 10000000 15000000 20000000

M Seriesl Series2 M Series3 M Series4

Grafico 1 Desempleo, subempleo, empleo. Elaboracién propia. Fuente: INEC

El crecimiento de la poblacion es un indicador sociocultural el cual es medido afio a afio,
teniendo asi incremento por edad, sexo y region en la que habitan. La tasa de crecimiento de
un pais es un factor que ayuda a determinar las necesidades que un pais debe cubrir, como
hospitales, escuelas y viviendas, este indicador también ayuda a la empresa privada y publica
con el fin de determinar una proyeccion de ventas en base a la poblacion, incluso le sirve para
determinar proyecto futuros, por ejemplo realizar un censo poblacional en el caso de una
consultora, o fiscalizar una obra en la regién amazonica con el fin de abastecer de agua y luz

a los pobladores.
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Tabla 4. Crecimiento poblacional 2016-2020

REGIONES Y ANOS CALENDARIO
PROVINCIAS 2016 2017 2018 2019 2020
REGION SIERRA 7.389.686 7.504.942 7.619.649 7.733.725 7.847.136
REGION COSTA 8.191.269 8.303.168 8.413.888 8.523.453 8.631.859
REGION AMAZONICA 878.996 898.547 918.016 937.406 956.699
REGION INSULAR 30.172 30.890 31.600 32.320 33.042
Rk A BR- M GARA Sliente: RIEXL 39.430 40.255 41.082 41.907
TOTAL PAIS 16.528.730]  16.776.977|  17.023.408| 17.267.986| 17.510.643

En Ecuador podemos observar cdmo se da el crecimiento afio contra afio segun la tabla, en

el 2020 se estima una poblacidn de 17 millones y quinientos 10 mil habitantes

aproximadamente, para todas las empresas del pais el aumento de poblacion puede

representar una oportunidad de aumentar sus ventas y ampliar su mercado.

Tabla 5. Crecimiento poblacional 2016-2020

Rango de ANOS CALENDARIO
edades 2016 2017 2018 2019 2020
0-20 6.859.144| 6.888.574| 6.913.131| 6.933.036| 6.948.522
21-50 6.774.160| 6.900.718| 7.027.414| 7.154.167| 7.280.767
51-70 2.220.795| 2.293.228| 2.366.533| 2.440.625| 2.515.433
71-100 674.631 694.457 716.330 740.158 765.921
TOTAL 16.528.730| 16.776.977| 17.023.408| 17.267.986| 17.510.643

Elaboracion propia, Fuente: INEC.

Se puede observar que el crecimiento por rango de edades da como resultado en el 2020 a

7 millones aproximadamente de personas entre los 21 y los 50 afios de edad, lo que deja a

ICA con un vasto mercado para ofertar sus productos y servicios. Por otro lado, puede ser una

desventaja el crecimiento de la poblacion por la creacién de mas empresas compartiendo el

mismo giro econdmico.
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Tabla 6. Crecimiento poblacional 2016-2020

REGIONES Y ANOS CALENDARIO

PROVINCIAS 2016 2017 2018 2019 2020
PICHINCHA 3.003.799| 3.059.971] 3.116.111] 3.172.200] 3.228.233
GUAYAS 4.146.996| 4.207.610| 4.267.893| 4.327.845| 4.387.434
MANABI 1.510.375| 1.523.950( 1.537.090| 1.549.796 1.562.079
TOTAL PAIS 16.528.730| 16.776.977( 17.023.408| 17.267.986| 17.510.643

Elaboracion propia, Fuente: INEC.

Se puede observar que el crecimiento por ciudad da como resultado en el 2020 a

pichincha, Guayas y Manabi como las ciudades mas pobladas, lo cual puede utilizarse como

una oportunidad para abrir nuevos mercados u ofrecer nuevos productos en estas provincias.

Tabla 7. Crecimiento poblacional hombres 2016-2020

ANOS CALENDARIO
REGIONES Y PROVINCIAS | 2.016 2.017 2.018 2.019 2.020
REGION SIERRA 3.592.750 3.649.669 3.706.342 3.762.710 3.818.779
REGION COSTA 4.100.312 4.153.893 4.206.885 4.259.294 4.311.112
REGION AMAZONICA 456.095 466.425 476.712 486.980 497.203
REGION INSULAR 15.552 15.903 16.248 16.603 16.956
ZONAS NO DELIMITADAS 20.261 20.667 21.074 21.480 21.887
TOTAL PAIS 8.184.970 8.306.557 8.427.261 8.547.067 8.665.937
Elaboracion propia, Fuente: INEC.
Se puede observar que el crecimiento por genero da como resultado una mayor
concentracion de hombres en la costa que en la sierra.
Tabla 8. Crecimiento poblacional mujeres2016-2020
ANOS CALENDARIO
REGIONES Y PROVINCIAS | 2.016 2.017 2.018 2.019 2.020
REGION SIERRA 3.796.936 3.855.273 3.913.307 3.971.015 4.028.357
REGION COSTA 4.090.957 4.149.275 4.207.003 4.264.159 4.320.747
REGION AMAZONICA 422.901 432.122 441.304 450.426 459.496
REGION INSULAR 14.620 14.987 15.352 15.717 16.086
ZONAS NO DELIMITADAS 18.346 18.763 19.181 19.602 20.020
TOTAL PAIS 8.343.760 8.470.420 8.596.147 8.720.919 8.844.706
Elaboracién propia, Fuente: INEC.
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Se puede observar que el crecimiento por genero da como resultado una mayor
concentracion de mujeres en la costa que en la sierra. Como resultado general, se puede
determinar que en la costa habrd mas poblacion que en la sierra, por lo que ICA y el resto de
empresas deberén analizar penetrar este mercado con sus productos o servicios.

El nimero de habitantes del Ecuador es de 16.539.087 de los cuales la mayoria se divide
en 51% hombres dejando un 49% aproximadamente a las mujeres, se estima que para el 2020
la poblacidn total del pais sera de 17 millones quinientos diez (10) mil habitantes
aproximadamente, superando el crecimiento de 5,65% detectado desde el 2015 hasta
diciembre del 2016. La oportunidad de crecer en otros mercados es abundante por el
crecimiento poblacional, tanto ICA como las empresas nacionales deberan evaluar el
mercado, potenciar resultados y expandir sus alcances, de este modo mejoraran su
rentabilidad.

Para finalizar, uno de los indicadores socioculturales mas representativos en el pais, que
engloba la cultura, el conocimiento y el crecimiento personal, es la alfabetizacion, que se
resume en la capacidad de leer y escribir. Esta variable influye en la economia del pais, ya
que a mayor educacion hay mejores planes de ejecucion de proyectos y tareas, el nivel de
gente en condiciones de analfabetismo es del 6,80% hasta el 2010 segun el plan de accion
emitio por el ministerio de Educacion (2014).

Entorno tecnolégico.

El entorno tecnoldgico, hace referencia a la adaptacion de la empresa o la sociedad a la
Gltima tecnologia, metodologia y ejecucion de proyectos, esto quiere decir que una empresa
que innove es aquella que este a la vanguardia de la tecnologia, en este caso ICA consultores,
tiene gran ventaja, ya que se rige bajo estandares internacionales los cuales obligan a la
consultora a capacitarse en el desarrollo, uso y ejecucion de software, hardware,

capacitaciones y metodologias especificas.
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Grafico 2: Innovacién de producto

Adquisicion de Maquinaria y
equipos

Capacitacion
1+D Interna
Software

Hardware

Consultoria y Asistencia

20,18%
15,03%
14,36%
14,31%

11,20%

31,22%

Técnica
Estudios de mercado 6,39%
1+D Externa 4,56%
Ingenieria y Disefio Industrial 3,82%
Tecnologia Desincorporada 3,22%

Elaboracion propia, Fuente: INEC.

Se puede observar que los porcentajes de inversion en desarrollo y tecnologia, en el sector
de la consultoria, estudios de mercado, software, hardware, ingenieria y disefio y finalmente
consultoria, son amplios, esto beneficia a ICA, ya que sus proveedores estaran capacitados
para ejecutar proyectos grandes y que cumplan con los estandares internacionales antes
mencionados.

Las cinco fuerzas de Porter.

Las cinco fuerzas de Porter permite un anélisis del entorno competitivo de una industria,
segun Riquelme (2015) “son esencialmente un gran concepto de los negocios por medio del
cual se pueden maximizar los recursos y superar a la competencia, cualquiera que sea el giro
de la empresa “ si bien es cierto una estrategia empresarial no solo es vista como un
mecanismo de defensa ante la crisis, sino como un impulso hacia los resultados deseados, de
tal modo que si una empresa no cuenta con un plan estrategico planeado no alcanzara el éxito
en ninguna instancia.

La idea del modelo de las cinco fuerzas, es situar a la empresa en tiempo real, de este
modo se determina una estrategia competitiva y sostenible, adicional a estas dos se determina

la rentabilidad que puede tener la empresa o los proyectos en le mercado a mediano y largo
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plazo. Segun Riquelme (2015) Porter garantiza el éxito si, “Eres capaz de evaluar todos los
cambios que se van presentando y ademas eres capaz de generar un entorno de negocio
completo, ademés de poder hacer los ajustes necesarios.”. Es por esto que el modelo de las 5
fuerzas de Porter tiene un valioso aporte en la rentabilidad y etrategia de las empresas.

Rivalidad entre empresas competidoras.

La rivalidad entre las empresas que comparten el mismo giro econémico, nace de la
necesidad de abarcar mas mercado, es por esto que la competitividad se mide por el
crecimiento tanto en obras como en producto, calidad, precio, tecnologia empleada en sus
servicios y lo méas importante la innovacion continua. En el giro de negocio de la consultoria,
es necesario que las empresas se diferencien por algo mas alla del precio, es decir que
propongan un valor agregado, de este modo resalta la empresa y sus ventajas competitivas y
diferenciadoras.

A nivel nacional existen 80 empresas que comparten los mismos giros economicos de ICA
Consultores (M70-M71-M73-M74), de estas, 20 (25%) se dedican al mismo giro principal,
que son las actividades de arquitectura e ingenieria y actividades conexas de consultoria
técnica, tanto en disefio de ingenieria como en fiscalizacion de obras y actividades de
consultoria. Las otras 60 (75%) empresas comparten ciertos campos antes mencionados,
como es consultoria de gestidn, investigacion de mercados y otros tipos de consultoria
técnica.

De todas las empresas antes mencionadas, el 98,75% tiene como nacionalidad a Ecuador
ubicadas en las diferentes ciudades, y el restante a Argentina. La tabla se la puede encontrar
en el Anexos - (tabla 1).

Mediante este analisis ICA, tiene la vision clara de qué empresas ofertan sus mismos

productos y en qué cantidad, de manera que estan claros de la competencia que tienen en el
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pais y la ventaja competitiva de ICA, es sus afios de experiencia en el mercado, y su
experiencia laboral con proyectos estatales grandes en los cuales desempefio una gran labor.

Entrada potencial de nuevos competidores.

La entrada potencial de competidores nuevas es baja o nula, debido a que la situacion del
pais es critica para este tipo de servicios, por este motivo las empresas se han visto obligadas
a crear joint ventures entre consultoras para trabajar juntas. Por otro lado, el Estado esta
contratando para fiscalizacion de obras y censos, por lo que las consultoras existentes
expanden su cartera de productos siendo polifuncionales, ya que es mejor aprender que
perder.

A pesar de lo antes mencionado, si existiesen compafiias que quieren ingresar al pais el
proceso para constituir una empresa es bastante sencillo, puede realizarse contratando a
personas naturales especializadas en el tema que realizan los tramites de ingreso y pago por
120$, la otra opcidn es hacer el ingreso personalmente en linea.

En el caso de que la situacion del pais mejore, las barreras de entrada disminuirian, lo
que no significa que entren mas firmas al mercado nacional, ya que no es una relacion
directamente proporcional, ya que, al haber otros factores en juego como las politicas
gubernamentales, las evaluaciones y procedimientos seguirian implicando la revision de
trabajos realizados dentro del territorio nacional, en alianza con empresas locales, que puedan
certificar aquello. Ademas, de suceder, la experiencia debe acreditarse y recien alli, poder
acceder a los concursos publicos y sus estandares. Aun cuando todo aquello suceda, la mejor
alternativa sera el crear alianzas, para compartir costos y trabajos, y fortalecer a todo el
sector.

Desarrollo de productos sustitutos.

ICA Consultores, cuenta con varios productos principales, los mismos que se explican

rapidamente a continuacion. Cabe recalcar que, al ser servicios de fiscalizacion y consultoria,
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no existe un producto sustituto como tal, mas bien existe la expansion de la cartera de
negocios, exactamente como ICA se maneja hoy por hoy.

Servicios profesionales previos a la construccion.

Topografia, seleccion de ruta, geologia, geotecnia, suelos y cimentaciones, hidrologia,
dibujo automatizado.

Estudios de perfectibilidad y factibilidad.

Estimacion de costos de capital, operacién y mantenimiento, justificacion y evaluacion
técnica, econdmica y ambiental.

Disefio de obras.

Ingenieria basica, ingenieria de detalle, asesoria técnica, estudios de planificacion sectorial
y regional, estudios definitivos de obras, preparacion de especificaciones de construccion,
materiales y equipos, preparacion de documentos precontractuales y bases de licitacion para
construccion.

Supervision, fiscalizacion y auditoria téecnica.

Control de calidad de los materiales de construccion, inspecciones en fabrica y recepcion
de suministros, supervision de otros servicios de ingenieria y disefio, administracion
contractual, control financiero de la obra, informes de avance y costos de la obra,
levantamiento de la obra terminada, dibujo de planos post-construccién, asistencia en la
puesta en marcha, operacion y mantenimiento de las obras, preparacion de manuales de
operacion y mantenimiento.

Disefos de detalle para la construccion, contratos EPC o llave en mano, gestion de
compras.

Gerencia de construccién y de proyectos.

Organizacién para la gestion y administracion de obras, comercializacion y mercados,

programacion y control de todas las etapas de un proyecto, desde su concepcion hasta su
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terminacion, disefio de estrategias de contratacion y seguimiento, supervision preventiva de
los métodos de construccion.

Avaluos e inventarios, mediciones, estimaciones de costos de mercado, evaluacion
economica y financiera, servicios profesionales durante la operacion y mantenimiento de
obras e inversiones, operacion de embalses y estabilizacion de taludes.

ICA Consultores puede ejecutar algunas o todas estas actividades, relacionadas con la
construccion de obras civiles, dependiendo de la demanda que exista en el mercado y los
requerimientos de la misma, sirviendo como enlace entre el cliente y: proveedores,
constructores, otros consultores, empresas de servicios y autoridades gubernamentales.

Inteligencia de Mercados.

Inteligencia de Mercados - PulsoEcuador® es la Division de consultoria y asesoria
empresarial en microeconomia, investigacion de mercados y geomarketing. La Division de
Inteligencia de Mercados, fue creada para responder a los requerimientos de informacion del
mercado nacional y estd especializada en: planificacion, elaboracion y administracion de
proyectos a nivel regional, industriales, comerciales y agroindustriales; con énfasis en los
estudios de planificacion, urbano regionales, disefios y evaluacion socioeconomica; estudios y
asesoramiento para desarrollo y fortalecimiento institucional; ademas diagndstico de empresas,
valuacion de acciones; estudios de mercado, asesoramiento en mercadotecnia, microeconomia
e investigacion de operaciones.

Campos de actividad.

La empresa cuenta con experiencia en el desarrollo de proyectos viales, de transporte y
obras de infraestructura desde sus inicios, en lo referente a la ingenieria hidroeléctrica se ha
desarrollado a partir de los afios 80, mientras que la ingenieria de hidrocarburos y ambiental
se han venido realizando a partir de la década de los 90.

Ingenieria hidroeléctrica.
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Presas canales y tuneles, conductos forzados, casa de maquinas, lineas de transmision,
subestaciones, redes de distribucién de energia eléctrica y las actividades relacionadas con las
areas geotécnica, civil, mecanica, eléctrica, instrumentacion y control.

Ingenieria de hidrocarburos, mineria y ambiente.

Seleccidn y estudio de ruta de oleoductos y poliductos, proyectos completos de
almacenamiento y transporte de hidrocarburos incluyendo ingenieria mecénica, eléctrica,
instrumentacion y control, civil, arquitectura, ambiental, telecomunicaciones, estaciones de
bombeo hidréulico y de fluido motriz.

Estudios de impacto ambiental, estudios de control de la contaminacion de descargas
liquidas y gaseosas, plantas de tratamiento de aguas residuales, estudios de linea base y
planes de contingencia y migracion.

Ingenieria vias y de transporte.

Estudio de seleccion de rutas, trafico, carreteras, caminos vecinales, viaductos,
intercambiadores, sistemas de transporte, vias urbanas, lineas férreas, puentes en acero y
hormigdn armado.

Obras de infraestructura.

Sistemas de agua potable, alcantarillado, recursos hidraulicos, riego, drenaje y control de
inundaciones, arquitectura, estructura y edificaciones.

Desarrollo urbano y aeropuertos.

Arquitectura, estructuras y edificaciones; planes de desarrollo urbano; vias urbanas y
aeropuertos

Servicios Post-Construccion.

Consultoria para operacion y mantenimiento, Monitoreo y seguimiento técnico,
econdémico y ambiental

Poder de negociacion de los proveedores.
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El poder de negociacion de ICA Consultores varia segun el contrato u obra a realizar, por
ejemplo, si se trata de una fiscalizacion de obras el poder de negociar es menor, ya que hay
pocos especialistas en el tema, por otro lado, si se trata de un censo poblacional, ICA debera
negociar con sus proveedores o especialistas para llegar a un acuerdo de ganar- ganar. “El
economista Arrata declard que es sencillo negociar en proyectos pequefios, pero con los
fiscalizadores no existen espacios de negociacion.” (P. Arrata, comunicacion personal, 14 de
noviembre del 2016).

Con estos antecedentes, el poder de negociacion del proveedor, aun cuando dependa del
trabajo a realizarse y de las negociaciones que puedan concretarse, termina siendo bajo
porque los estandares, requerimientos y necesidades, a priori, vienen establecidos por quien
demanda el servicio de consultoria o fiscalizacién. La experiencia y los afios en el mercado
son importantes y juegan a favor, pero en el total de la negociacidn y final contratacion este
poder es poco, respecto al servicio demandado.

Poder de negociacién de los consumidores.

ICA tiene un poder bajo de negociacion con el cliente final, ya que la mayoria de obras en
las que la consultora participa son del Estado, en donde la negociacion parte de ellosy los
términos son impuestos. Por otro lado, para productos como inteligencia de mercados o
cualquier servicio a la industria privada, la consultora puede negociar el precio total del

servicio y los plazos de pagos.
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Cadena de valor.

Actividades primarias.

Logistica interna: ICA tiene procesos definidos tanto para proyectos del sector privado
como del sector publico, asi para el desarrollo de un disefio o fiscalizacion de una obra de
infraestructura publica, se procede de la siguiente manera.

ICA recibe o revisa las publicaciones que realiza la entidad publica o el SERCOP, una vez
revisada, se procede a la seleccion de los proyectos u obras que ICA esté en capacidad de
participar, una vez realizada la seleccién se procede a la adquisicion de pliegos o bases del
concurso en donde se detallan, requisitos para la calificacion, el presupuesto referencial del
contrato y el plazo previsto para la ejecucion.

Al finalizar la revision de los pliegos, se inicia la preparacion de la oferta técnica y
econdmica. En la preparacion de la oferta técnica participa el equipo técnico seleccionado
para el proyecto y de acuerdo con los objetivos del proyecto. Para la preparacion de la oferta
econdmica participa el experto financiero del proyecto, en el que se detalla, tiempos de
participacion de los consultores principales, equipo técnico de apoyo, subcontratos necesarios
para la ejecucion del proyecto y se calculan los gastos generales y la utilidad empresarial que
genere el proyecto.

Se entrega la propuesta y esta es calificada por el cliente, de ser rechazada finaliza el
proceso, de ser aceptada se procede a la negociacion de la oferta, una vez aceptada se
adjudica y se fija el plazo para el inicio de la ejecucion del proyecto.

Operaciones: Las operaciones de ICA, estan dadas en prestacion de servicio técnico en
disefio y fiscalizacién mas no en la produccion del producto final.

Logistica externa: En los servicios de consultoria de disefio y fiscalizacion de obras no
existe el almacenamiento de producto terminado.

Marketing y Ventas: ICA no cuenta con estrategias de marketing estandarizadas, ya que
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por su vasta experiencia el cliente acude a ellos, para abarcar méas clientes, ICA cuenta con
una pagina WEB basica en donde resalta sus proyectos, experiencia, capacidad técnica y
contacto.

Servicio: ICA tiene dos modalidades de entrega, parciales y entera, cuando es la primera,
requiere un informe que debe ser aprobado por el cliente, en este caso el seguimiento es
intensa hasta finalizar la obra con las correcciones correspondientes o sugeridas por el cliente,
si es entrega definitiva disminuye el tiempo de seguimiento, pero se mantiene el mismo
proceso hasta la firma del acta de entrega definitiva.

Actividades secundarias.

Infraestructura de la organizacion: ICA cuenta con oficinas amplias y completamente
equipadas para la administracion de los proyectos y para el desarrollo de las actividades
propias de la empresa, por otro lado, cuando ICA ejecuta un Proyecto cuenta con
campamentos especializados y equipados de acuerdo con las necesidades especificas del
Proyecto.

Direccion de recursos humanos: ICA cuenta con un equipo consultor multidisciplinario
el cual desarrollara los estudios y disefios de acuerdo con las necesidades del cliente final.

Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarrollo: para el desarrollo de los proyectos
tanto en disefio como en fiscalizacion, ICA cuenta con tecnologia de punta y a la vanguardia
para satisfacer las necesidades de los clientes, y con las exigencias de los estandares
internacionales para la ejecucion de disefios y fiscalizacion de obras civiles.

Analisis FODA.

El analisis FODA es un analisis utilizado para identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de una empresa, en este caso fue realizado en base a 6 premisas
béasicas para el desarrollo de la empresa, las cuales son capacidad directiva, capacidad

tecnoldgica, capacidad de talento humano, capacidad financiera, capacidad competitiva y el
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factor social. “El economista Arrata declard que si no se engloba todas las ares posibles y se
imagina los mejores y peores escenarios los analisis y matrices serian obsoletas.” (P. Arrata,
comunicacion personal, 14 de noviembre del 2016).

Fortalezas.

Capacidad directiva.

F1) Uso de planes estratégicos

La empresa ha trabajado en sus planes estratégicos, para determinar los métodos, criterios
y actividades que aseguren el funcionamiento y control de los procesos en la Organizacion,
con el fin de mejorar o mantener el sistema de calidad interno y externo.

F2) Estructura orgéanica flexible y adaptable

La estructura organica de la Empresa ICA Consultores, es muy flexible y adaptable ya que
si existe la necesidad de crear un departamento o area se lo puede hacer.

F3) Tener una estructura de tipo plano

Uno de los objetivos de ICA Consultores, es tener una estructura de tipo plano, en la que
los colaboradores decidan y actien de acuerdo a su participacion en los procesos
organizacionales y resultados previstos.

F4) Habilidad para resolver problemas operativos

ICA Consultores realiza el seguimiento y medicion mediante registros de control diarios,
semanales y por etapas, para detectar posibles problemas operativos y poder resolverlos de
forma inmediata evitando complicaciones.

F5) Habilidad para la toma de decisiones.

La Direccion de ICA Consultores esta comprometida con el desarrollo de la empresa, para
lo cual toma las decisiones correspondientes y oportunas para definir y difundir los
compromisos estratégicos, garantizando de ésta manera la estabilidad organizacional.

F6) Evaluacion constante del sistema de gestion de calidad
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ICA Consultores realiza la evaluacion constante del Sistema de Gestion de la Calidad ya
que ayuda a la organizacién a enfocarse en satisfacer las expectativas del cliente, ademas
proporciona una herramienta eficaz de mejora continua.

F7) Capacidad de liderazgo

ICA Consultores se encuentra liderada por un Comité Ejecutivo que lo conforman el
Presidente Ejecutivo, el Gerente General y la Gerencia Técnica, quienes realizan el
seguimiento a los principales proyectos de la empresa y toman decisiones claves en su
direccion y estrategia.

Capacidad tecnoldgica.

F8) Capacidad de innovacidon tecnolégica

ICA Consultores se responsabiliza de la innovacion tecnoldgica, tanto interna como
externas, con el fin de mejorar sus procesos y estar a la vanguardia de la competencia, la
innovacion tecnoldgica en ICA genera una ventaja competitiva sobre las demas consultoras.

F9) Asimilacion al continuo cambio de tecnologia

ICA consultores aprueba inversiones en tecnologia, creando las condiciones y el ambiente
propicio para que los recursos internos crezcan, conozcan, aprendan y finalmente entiendan la
utilizacion de una manera mas productiva y eficiente.

F10) Nivel tecnoldgico

ICA Consultores cuenta con un alto nivel tecnologico, puesto que ha incorporado sistemas
de informacion en las areas claves de la organizacion, con el fin de integrar los sistemas
internos con los externos, que sea capaz de entender y anticiparse a las necesidades del
cliente.

F11) Aplicacion de tecnologia de computadores

ICA Consultores al ser una empresa que realiza disefios y estudios conceptual, basico y de

detalle, hace uso del computador en todas sus areas y proyectos a desarrollar, ya que ayuda a
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mantener la comunicacion y es importante en el desarrollo de los trabajos en el dia a dia de
toda la organizacion.

F12) Nivel de coordinacion e integracion con otras areas por medios tecnoldgicos

La tecnologia de las comunicaciones es muy potente y flexible, para la gestion de las
empresas, en la Empresa ICA Consultores todas las &reas necesitan estar comunicadas
internamente y externamente, con el fin de que exista coordinacion e integracion en las
actividades y esto lo hacen por medio del intranet, el correo electronico, teléfonos, fax, etc.

Capacidad de talento humano.

F 13) Experiencia técnica

ICA Consultores tiene como principal recurso el talento humano: cuenta con
aproximadamente quinientos colaboradores cuyo pensamiento creativo, la experiencia

adquirida en otros proyectos, asociado con soluciones tecnoldgicas ha hecho posible que la

empresa alcance la condicion de lider y principal protagonista de la ingenieria de consulta en

el Ecuador.

F 14) Nivel académico del talento humano

En ICA Consultores, los registros de competencias determinan la mision, actividades,
responsabilidades, direccion, poder de decision y el perfil del candidato, para los niveles de
direccion de la Empresa, y otras especificas de cada proyecto.

F15) Estabilidad laboral

ICA Consultores, garantiza los ingresos del trabajador en forma directa, los ingresos de la

empresa, contando con personal capacitado y al mismo tiempo integrado, para brindar
satisfaccion en los servicios que ofrece la organizacién, con el fin de obtener no solo
beneficio del trabajador y del empleador, sino también del desarrollo organico-econémico-
social.

F16) Clima laboral
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En ICA Consultores, permiten crear un ambiente de trabajo saludable y seguro, en el cual
cada colaborador se encuentre plenamente conforme. No se considera que existan
caracteristicas ambientales especificas que afecten la calidad del servicio prestado.

F17) Capacidad de trabajar en equipo

El trabajo en equipo, conjuntamente con la creatividad del talento humano ha llevado a
ICA Consultores a cumplir con las expectativas y caracteristicas exigidas por el cliente
llevando a entregar servicios de calidad.

Capacidad financiera.

F18) Capital de trabajo

ICA Consultores, cuenta con un capital de trabajo propio, lo que ayuda a que la empresa
tenga una sostenibilidad segura en el mercado y ante la competencia.

F19) Fuentes de financiamiento

ICA Consultores al ser una empresa lider puede acceder a fuentes de financiamiento de
forma segura.

F20) Liquidez

La Empresa cuenta con un confiable nivel de liquidez, lo que permite hacer frente a
situaciones no previstas y aprovechar oportunidades de inversion.

Capacidad competitiva.

F21) Empresa lider en consultoria

ICA Consultores es una de las principales empresas de consultoria y en el desarrollo de
proyectos hidroeléctricos, que es su principal fortaleza. A partir del afio 2006 empez0 su
crecimiento sostenido hasta ubicarse en un lugar privilegiado dentro de la consultoria
ecuatoriana, y con renombre internacional.

F22) Calidad de servicios
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Los servicios de ingenieria que ofrece la Empresa ICA Consultores, son ejecutados, con
metodologias de trabajo, procedimientos, politicas, que permiten asegurar la eficacia de los
servicios, honestidad en sus obras y decisiones adecuadamente estudiadas con el fin de
entregar servicios que cumplan con los estandares de calidad pre-establecidos.

Debilidades.

Capacidad directiva.

D1) Infraestructura

La organizacién posee instalaciones propias que posee lo necesario para funcionar como
oficina de Consultoria, pero no abastece las necesidades del mercado.

D2) Falta de comunicacion y coordinacion en toda la Organizacion

La falta de comunicacion influye en variables como la disconformidad o desmotivacion
laboral que repercute necesariamente en la productividad y desempefio de cada colaborador
de la Empresa ICA Consultores, y de igual manera si no hay comunicacion no existe
coordinacion entre areas.

D3) Nivel de remuneraciones

En ICA Consultores el nivel de remuneraciones, por politica, se establece en funcién de
los presupuestos referenciales de los proyectos, no obstante, de que se mantiene un criterio de
competitividad con los niveles salariales del sector publico y de la competencia se podria
considerar como una debilidad de fuerte impacto con respecto a otras empresas
internacionales lo cual en ocasiones genera que los funcionarios opten por otras
oportunidades laborales fuera de la empresa.

D4) Pago a proveedores y especialistas.

ICA al trabajar con el estado depende de otra entidad para poder pagar a sus empleados y
especialistas.

D5) Competencia estatal
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ICA a pesar de ser la empresa con més afos de experiencia en el mercado ecuatoriano,
muchas veces se ve atada a los concursos estatales para obtener obras y proyectos.

Oportunidades.

Factor econdmico.

O1) Mayor presupuesto del Estado

Siempre que el estado asigne un presupuesto mayor para realizar proyectos de
infraestructura hidroeléctricos, viales, de hidrocarburos, es una oportunidad para que ICA
Consultores ofrezca sus servicios.

Factor tecnoldgico.

02) Facil acceso a tecnologia de punta

Los adelantos tecnoldgicos ayudan a crear la nueva economia de la empresa que hace
posible que sea global, abierta e interconectada.

03) Constantes avances tecnoldgicos

La empresa debe aprovechar los constantes avances tecnoldgicos para que sus productos
no se vuelvan obsoletos.

Factor social.

04) Mayor densidad demograéfica

Al existir mayor densidad demografica, se da la oportunidad de crear una infraestructura
mayor en las areas de hidroeléctricas, proyectos viales para poder acceder a las zonas
urbanas, colaborando con el desarrollo de las mismas.

O5) Diversidad de la fuerza laboral

Uno de los desafios que enfrenta actualmente ICA, es la facilidad de adaptarse a la
diversidad de la fuerza de trabajo en funcion de sexo, raza y grupo étnico

Factor geografico.

06) Desarrollo de los pueblos
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El Gobierno llamado, de la Revolucion Ciudadana, se ha enfocado al desarrollo de la
poblacion detectando sus problemas y mejorando sus condiciones de vida con programas
como: eliminar el analfabetismo, bonos de desarrollo humano, programas de ayuda en salud,
entre otros, obteniendo asi mejores oportunidades de desarrollo.

Capacidad competitiva.

O7) Alianza con empresas Extranjeras

La experiencia profesional de colaboradores extranjeros, ofrece la oportunidad a la
empresa de conocer otras metodologias y técnicas con las que se puede brindar un mejor
servicio que cumplan con los pardmetros de excelencia.

08) Apertura de mercado dentro y fuera del Ecuador

Proveer servicios a entidades publicas y privadas, dentro y fuera del Ecuador gestionando
excelencia de calidad para satisfaccion de sus clientes.

Amenazas.

Factor politico.

Al) Cambios constantes de las leyes

La empresa debe comprometerse en cumplir con rigor las leyes, reglamentos, normas y
costumbres, respetando los legitimos contratos y compromisos adquiridos.

Factor geografico.

A2) Riesgo de desastres naturales

El riesgo de desastres naturales, representa una amenaza latente a la organizacion
provocando consecuencias negativas en el desarrollo de proyectos e incluso con los
colaboradores.

Factor competitivo.

A3) Incremento de la eficiencia de otras consultoras
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Si bien ICA Consultores se encuentra entre una de las empresas Lideres del Ecuador, es
indiscutible que la oferta extranjera en ocasiones trae mayor experiencia y capacidad
tecnoldgica.

A4) La corrupcion

En muchas ocasiones la corrupcion, la coima y el chantaje, son imponderables
inescrupulosamente utilizados para ganar concursos publicos. Por principio ICA Consultores,
cuando detecta estas practicas, desecha automaticamente su participacion en el concurso.
Matriz de estrategias

La matriz de estrategias resume las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
que constituyen la clave para la formulacion de estrategias a corto, mediano y largo plazo y
que posee la Organizacion para aprovechar las oportunidades que el mercado presenta
minimizando el impacto que pueda tener las amenazas detectadas.

Finalmente, como resultado de las matrices, fortalezas que deben ser maximizadas, las
oportunidades méas importantes a ser aprovechadas, las debilidades que deben ser tomadas en
cuenta para su funcionamiento y finalmente las amenazas que deben ser minimizadas gracias
a las fortalezas que se posee.

Como se muestra en la siguiente tabla, se debe tomar en cuenta que se detallan las
fortalezas y debilidades encontradas, y a partir de eso se crean micro planes de accion en
donde cada oportunidad y amenaza cuenta con estrategias en base a las fortalezas y

debilidades.
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Matriz de
estrategias
del
FODA

10.
11.

12.

FORTALEZAS (F)

. Uso de planes

estratégicos

Existe una estructura
organica funcional flexible
y adaptable

Tener una estructura de
tipo plano

Habilidad para resolver
problemas operativos
Habilidad para la toma de
decisiones

Evaluacion Constante del
sistema de gestion de
calidad

Capacidad de liderazgo
Capacidad de innovacion
tecnoldgica

Asimilacién al continuo
cambio de la tecnologia
Nivel tecnoldgico
Aplicacion de tecnologia
de computadores

Nivel de coordinacion e
integracion con otras
areas por medios
tecnoldgicos

DEBILIDADES (D)

Infraestructura
Imagen Institucional

. Falta de comunicacién

a nivel de toda la
organizacion.

. Nivel de

remuneraciones
Inversion en la
capacitacion al
personal
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13.Clima Laboral
14. Capacidad de trabajar en

equipo

15. Capital de Trabajo
16. Facil acceso a fuentes de

financiamiento

17.Liquidez
18.Empresa lider en

consultoria

19. Calidad de servicio

OPORTUNIDAD

1. Mayor

presupuesto del 1.

Estado

2. Facil acceso a
tecnologia de
punta

3. Constantes
avances
tecnoldgicos

4. Mayor densidad 2.

demografica
5. Diversidad de la
fuerza Laboral
6. Desarrollo de los
pueblos

7. Alianzas con 3.

empresas
extranjeras

8. Apertura de
mercado dentro y
fuera del Ecuador

ESTRATEGIAS (FO)

Mantener el liderazgo en
consultoria, formando
Alianzas con empresas
extranjeras que aporten
con sus conocimientos
técnicos para poder
brindar servicios con
mejor calidad aun.
Aprovechar del recurso
humano creativo con
soluciones tecnologicas
para promocionarnos en
mercados fuera del
Ecuador.

El desarrollo de los
pueblos es un estimulo
para que la empresa en
base a la experiencia
técnica busque la manera
de entregar servicios de
calidad.

. Considerar

ESTRATEGIAS (DO)

Formar Alianzas con
empresas extranjeras con
el fin de mejorar la
imagen Institucional.

un método
tecnolégico con para
facilitar la comunicacion
en todas

las direcciones incluso
con los altos mandos.
Existe una variedad en
cuanto a fuerza laboral
en donde se puede
negociar los niveles de
remuneraciones.

. Con el fin de entrar a

mercados extranjeros se
debe invertir en la
capacitacion al Talento
Humano para contar con
los perfiles necesarios
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AMENAZAS (A)

. Cambios

constantes en las
leyes

Riesgos de
desastres naturales
Incremento de la
eficiencia de
otras
Consultoras
Medios de
comunicacio

n

. Tener

ESTRATEGIAS (FA)

La evaluacion constante

del sistema de gestion de

la calidad ayudaré a que la
empresa se encuentre
actualizada en cuanto a
leyes modificadas.

La habilidad de los
Directivos para resolver
problemas operativos, debe
estar preparada  para
controlar los riesgos que
puede ocasionar un
desastre natural en uno de
los proyectos.

. Aprovechar el liderazgo

en consultoria, asi como la
capacidad de innovacion
con sistemas tecnoldgicos
para dar una mejora
continua a los servicios,
llevandole la delantera a la
competencia

la capacidad de
liderazgo para enfrentar a
los mediosde
comunicacion e informar a
los mismos sobre los
aspectos que se deberian
informar.

1.

ESTRATEGIAS (DA)

Negociar con el talento
humano los niveles de
remuneracion con el fin
de que no se vayan a
otras consultoras.

Elaboracion propia. Fuente: ICA Consultores Asociados- Patricio Arrata-. Fernando
Aguilar.



Matriz EFE - EFI.

Por motivos académicos, la matriz EFE Y EFI estan realizadas con supuestos y
aproximaciones del gerente general y la gerente financiera, debido a la falta de tiempo para
realizar un estudio profundo en cada uno de sus productos, servicios, impacto, competencia y

como se desarrollan en el mercado ecuatoriano.

Peso | Calificacion | TOTAL
Oportunidades
1. Mayor presupuesto del Estado 0,11 4] 0,44
2. Facil acceso a tecnologia de punta 0,09 3| 0,27
3. Constantes avances tecnolégicos 0,06 21 0,12
4. Mayor densidad demogréfica 0,12 41 0,48
5. Diversidad de la fuerza Laboral 0,08 31 0,24
6. Desarrollo de los pueblos 0,1 2 0,2
7. Alianzas con empresas extranjeras 0,11 31 0,33
8. Apertura de mercado dentro y fuera del Ecuador | 0,09 3| 0,27
Amenazas

1. Cambios constantes en las leyes 0,12 31 0,36
2. Riesgos de desastres naturales 0,05 2 0,1
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3. Incremento de la eficiencia de otras Consultoras 0,03 2| 0,06
4. Medios de comunicacidn 0,04 1| 0,04
TOTAL 100% 2,91
Elaboracion propia. Fuente: ICA Consultores Asociados- Patricio Arrata-. Fernando
Aguilar.
Peso | Calificaciéon | TOTAL
Fortalezas

1. Uso de planes estratégicos 0,09 4] 0,36
2. Existe una estructura organica funcional flexible y 0,05 ) 01
adaptable

3. Tener una estructura de tipo plano 0,017 3| 0,051
4. Habilidad para resolver problemas operativos 0,017 3| 0,051
5. Habilidad para la toma de decisiones 0,019 41 0,076
6. . Evaluacién Constante del sistema de gestidon de 0,011 2| 0,022
calidad

7. Capacidad de liderazgo 0,012 3| 0,036
8. Capacidad de innovacién tecnoldgica 0,06 2| 0,12
9. Asimilacidn al continuo cambio de la tecnologia 0,05 2 0,1
10. Nivel tecnoldgico 0,015 3] 0,045
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11. Aplicacidon de tecnologia de computadores 0,002 0,004
%2. Nivel de co.ordmauor,\ g integracidn con otras 0,03 0,06
areas por medios tecnolégicos

13. Clima Laboral 0,08 0,16
14. Capacidad de trabajar en equipo 0,08 0,32
15. Capital de Trabajo 0,017 0,051
16. Facil acceso a fuentes de financiamiento 0,08 0,16
17. Liquidez 0,09 0,27
18. Empresa lider en consultoria 0,05 0,15
19. Calidad de servicio 0,08 0,24

Debilidades

1. Infraestructura 0,012 0,036
2. Imagen Institucional 0,05 0,1
3. FaTIta fj,e comunicacion a nivel de toda la 0,04 0,08
organizacion.

4. Nivel de remuneraciones 0,04 0,08
5. Inversidn en la capacitacion al personal 0,01 0,03
TOTAL 100% 2,702

Elaboracién propia. Fuente: ICA Consultores Asociados- Patricio Arrata-. Fernando

Aguilar.

Las matrices EFE y EFI dan resultados positivos a pesar de la crisis y la situacion actual

del pais. ICA al contar con varios afios en el mercado, méas su experiencia laboral y prestigio
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por obras realizadas, aprovecha de manera correcta las oportunidades y minimiza las
debilidades y amenazas, pero no esté exenta de seguir mejorando continuamente, de esta
forma podré apalancar mejor sus factores internos como externos y potenciar sus fortalezas.

Matriz interna — externa (IE).

Elaboracién propia. Fuente: ICA Consultores Asociados- Patricio Arrata-. Fernando
Aguilar.

Como se observa en el gréfico, la bola azul determina el cuadrante en la que se encontraria
la empresa, con indices de 2,70 y 2,90, la empresa esta situada en la mitad del crecimiento y
resistencia, es decir, ICA consultores, segun los indicies establecidos y analizados deberia
resistir a la crisis y crecer mediblemente afio contra afo, evitando inversiones innecesarias y
contrataciones adicionales.
Objetivos estrategicos

Objetivos de marketing estratégico.
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1.- Participar en ferias de empresas para el cuarto trimestre del 2017

2.- Realizar una revista informativa e historica para el tercer trimestre del 2017

3.- Apertura redes sociales como LinkedIn, Facebook y twitter para finales del tercer
trimestre del 2017

4.- Realizar contenido publicitario para el sector privado y publico para el cuarto trimestre
del 2017.

5.- Apertura de la pagina web con E-commerce para el cuarto trimestre del 2017

Objetivos de marketing operativo.

1.- Contratar un recurso que se haga cargo de redes sociales y marketing para el segundo
semestre del 2017.

2.- Automatizar los procesos de compras publicas para el segundo semestre del 2017.

3.- Automatizar el envio de manuales de productos para el primer trimestre del 2018.

4.- Automatizar la busqueda de proyectos en el sector privado.
Gran Estrategia

Para tomar la decision de la gran estrategia, se tomo en cuenta varios factores internos y
necesidades de la empresa, debido a esto, la estrategia va orientada a la promocion, precio y

comunicacion interna y externa de la organizacion.

La gran estrategia se resumiria en “La promocion, calidad y experiencia con precio

aceptable”

70



Capitulo 1l
Plan de marketing

Marketing estratégico.

Segmentacion.

En general, las empresas publicas o privadas que contratan los servicios de consultoria
como la que presta ICA, lo hacen porque no tienen la capacidad, tiempo o recursos para
ejecutar el trabajo por sus propios medios y consideran que las consultoras empresariales son
compafiias especialistas que diagnosticaran y brindaran las soluciones a sus problemas u
objetivos planteados.

El mercado especifico al que ICA atiende es el que actualmente adquiere, o puede llegar a
adquirir, servicios de consultoria a través de concursos publicos o de contratacion directa,
como son todas las entidades del Sector Publico: Ministerios, Empresas Publicas, Consejos
Provinciales, Municipios y/o Administraciones Publicas locales; en el sector privado,
corresponden a clientes corporativos.

Para segmentar correctamente, se debe conocer sus caracteristicas demogréaficas,
geograficas, culturales, su campo de accion, entre otra informacion que permita facilitar la
identificacion de sus clientes y prospectos. Las acciones de marketing deberan orientarse a
cautivar y retener a este tipo de cliente.

Para ICA, siendo una firma que se dedica al disefio y fiscalizacion de obras de
infraestructura publica y privada, las caracteristicas de su segmento se las identifica bajo los
siguientes parametros: sector primario (agua, minerales, petréleo, energia, entre otros),
secundario o industrial (realizan procesos de transformacion de materia prima) y el terciario o
servicios (comercio, seguros, hoteleria, asesoria, educacion, restaurantes, entre otros).

Para complementar, es importante el tamarfio de las instituciones o empresas, por lo que

ICA Consultores satisface tanto las necesidades de grandes empresas como medianas; es
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importante resaltar que la razén por la que no brinda servicios a pequefias empresas es por los
presupuestos establecidos para obras de fiscalizacion y disefio.

Cabe recalcar que ICA Consultores Asociados, no realiza ni tiene una segmentacion
demografica, socioecondémica y psicogréafica, y esto se debe a que la empresa trabaja en obras
de fiscalizacion y disefio. La caracteristica principal para desarrollar el proyecto es el
presupuesto de la empresa contratante, y es alrededor de eso que se desarrollan las
negociaciones. ICA no tiene problemas en realizar su trabajo a lo largo del Pais o incluso a
nivel internacional; y, al tener mas de cincuenta afios de experiencia en el mercado, busca
proyectos en ciudades grandes, de gran nivel, y no en ciudades pequefias del territorio.

A traves de investigaciones de mercado realizadas por la consultora, la experiencia, y el
estudio del segmento, resulté mas facil detectar prospectos para el disefio y la fiscalizacion de
obras civiles.

En la mayoria de los casos, la administracion publica, es la que mas licitaciones realiza en
busqueda de una firma de consultoria con experiencia y capacidad técnica que pueda ofrecer
una propuesta de solucidn ante su necesidad u objetivo ya identificado y expresado en los
términos de referencia. Con las privadas sucede algo similar, pero en menor escala.

Los principales clientes de ICA, en la actualidad provienen del Sector Publico, en el sector
vial, el Ministerio de Obras Publicas, el Consejo Provincial de Pichincha, y la Municipalidad
de Quito.

En el sector Eléctrico, CELEC y el Ministerio de Energia; en el sector de Agua y
Saneamiento, La Secretaria Nacional del Agua, las Empresas de agua y Saneamiento de
Quito y Cuenca principalmente.

En la empresa privada los principales clientes han sido Pepsico, Pronaca y Confiteca,
marcas importantes en el territorio nacional. Principalmente Pronaca, para quienes se disefio

varias obras civiles en distintas regiones del pais.
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ICA se encuentra en un proceso de Certificacion ISO que le ha permitido identificar
adecuadamente los objetivos cualitativos y cuantitativos que desean cumplir para encaminar a
la empresa, hacia los resultados deseados y hacia los prospectos adecuados.

Al final el segmento que ICA atendera, no puede ser definido de la manera tradicional, es
decir demografico, geografico y psicografica, ya que se habla de aplicaciones y
contrataciones publicas, en donde no importa la entidad sino el proyecto, dentro de esta
aclaracion las caracteristicas principales, pueden ser que pertenezcan al sector publico, que
realicen los procesos de seleccidn por los concursos publicos y que cuenten con el
presupuesto para ejecutar los proyectos necesitados, por otro lado, dentro del sector privado
el segmento a atender deberan ser empresas privadas que cuenten con un presupuesto para
realizar obras de fiscalizacién, disefio e inteligencia de mercado, por otro lado la edad, sexo,
nacionalidad y plaza fisica no es relevante, ya que ICA puede ejecutar proyectos a nivel
nacional e internacional.

Comportamiento de compra.

La frecuencia de compra en la consultoria no tiene un patron a seguir, ya que depende de
las necesidades de las empresas, del pueblo, incluso del pais. Es por esto que no se puede
hablar de una frecuencia de compra dentro de fiscalizacion y disefio de obras; por otro lado,
si existen casos de fidelizacion dentro de la compra, como es el caso de Pronaca, quien ha
realizado varios proyectos con ICA a lo largo del pais, disefiando y fiscalizando obras en
varias ciudades. Cuando el sector privado es reincidente en la compra o adquisicion de un
servicio de ICA, se procura realizar un descuento significativo por reincidencia, aunque en
algunas ocasiones no se puede concretar esta disminucion por motivos de otros proveedores
relacionados.

Por otro lado, cabe recalcar, que en el sector pablico el comportamiento de compra es

distinto al sector privado, ya que, por medio de concursos de obras publicas, se compite con
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otras firmas de consultoria, con el fin de ganar el proyecto, el cual ya tiene un presupuesto
establecido, un tiempo de ejecucion y las necesidades a cubrir, por lo que, una vez ganado el
proyecto, la empresa recurre inmediatamente a ejecutarlo, por este motivo la reincidencia de
compra depende del concurso publico.

Las ventajas competitivas con las cuenta ICA son, experiencia de 50 afios en el mercado
de la consultoria, experiencia a nivel nacional e internacional, cuentan con una alta gama de
profesionales multidisciplinarios en las distintas areas de gestion de ICA, prestigio y
reconocimiento por excelencia de gestion de proyectos, la cual da cierto peso en los
concursos publicos, la firma es especialista en el desarrollo e instrumentacion de sistemas de
planificacion e informacion, monitoreo, seguimiento y fiscalizacion, por otro lado cuenta con
certificaciones 1SO 9001.

Posicionamiento de la marca.

ICA cuenta con 50 afios en el mercado y actualmente es una de la principales empresas
consultoras Nacionales. Su experiencia y trayectoria le ha permitido que algunas empresas
multinacionales la busquen como la firma idénea para asociarse y prestar los servicios de
consultoria en proyectos, que por su magnitud han requerido de la experiencia internacional,
como es el caso de la construccion de hidroeléctricas como Masar, Paute, Codo Coca
Sinclair; intercambiadores viales grandes, ampliaciones de puertos como Machala, Manta y
Esmeraldas, entre otras obras de gran magnitud.

Es por este motivo, que ICA se encuentra posicionada a nivel nacional e internacional,
siendo los productos estrellas de ICA la fiscalizacion y disefio de obras, por lo que el
segmento es muy reducido. Desde otra mirada, al participar en obras de gran magnitud con
reconocimiento nacional e internacional, la consultora se encuentra entre las primeras

consultoras del pais a ser evaluadas para proyectos grandes.
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Marketing operativo.

Las cuatro “Ps” del marketing.

Producto.

Producto hace referencia a todo lo que las empresas comercializan, ya sea tangible o
intangible. Es la base de la empresa, ya que sin un producto establecido no existiria la
compafiia. El producto a analizar es el disefio, estudio y fiscalizacion de obras.

e El producto no es tangible.

e El producto varia segun los requerimientos y especificaciones

e El producto puede ser desarrollado en cualquier area del pais.

e Los proyectos de fiscalizacion, disefio y estudio de obras son necesarios para la

construccion o ejecucion de obras en el Pais, por ejemplo, los intercambiadores.

e Por medio de las fiscalizaciones, disefios y estudios de obras, las empresas o entidades

publicas pueden mejorar el estilo de vida de los pobladores.

e El desarrollo o ejecucion de los productos es de largo tiempo y también costoso.

Por todo lo antes mencionado, no es posible realizar estrategias de producto, ya que las
empresas solicitan a las consultoras puntos especificos. La consultora puede sugerir aumento
de estudios o disefios, pero el producto siempre estara adecuado a las necesidades del cliente,
que, en el caso del sector publico, se postula el proyecto completo, es decir, ICA so6lo debera
ganar el concurso publico para ejecutar el proyecto ya creado. Por otro lado, en la empresa
privada, la consultora si puede sugerir y cambiar los contratos de manera que se pueden dar
aumentos de servicios, negociaciones de tiempos de ejecucion y plazos de entrega y la

consultora esta en posibilidad de realizar promociones de ejecucion si fuera el caso.
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Plaza.

La plaza est& determinada por el lugar fisico en donde se desenvuelve el giro del negocio
de la empresa. En el caso de ICA tiene varias plazas ya que al ejecutar el proyecto sus
operaciones migran hacia el lugar solicitado, por ejemplo, Paute. La plaza principal de ICA
esta ubicada en la Avenida Colon y Amazonas, Edf Superpaco — piso 4, en la ciudad de
Quito.

Por lo antes mencionado es imposible realizar estrategias de plaza, ya que no pueden
mover sus operaciones de oficina a cada momento; sin embargo, las plazas secundarias que
son donde se ejecutan los proyectos siempre se reportan a la matriz.

Precio.

El precio es el valor que la empresa cobra por ejecutar o brindar cierto producto o servicio
a las empresas, o consumidores finales. Dentro del sector de la consultoria se maneja un
precio estimado o presupuesto para la construccion del proyecto. ICA consultores
especificamente se beneficia del presupuesto de disefio y fiscalizacion de obras.

El servicio como tal no tiene un precio estimado, debido a que depende de los
requerimientos especificos de los clientes; en este caso, ICA trabaja con instituciones
publicas y los contratos nunca han sido iguales, de manera que varian los montos de
inversion. Respecto al sector privado, se puede estandarizar un poco mas el precio de los
especialistas y honorarios, pero de igual manera dependera del producto especifico, es decir
las horas de trabajo, lugar y las necesidades a cubrir.

Por lo expuesto, realizar estrategias de precio no sera posible en el sector publico, ya que
cuentan con un presupuesto especifico al cual la consultora debe adaptarse. En el sector
privado es posible realizar descuentos por productos, es decir si la empresa contrata a la
consultora para realizar la fiscalizacion y el disefio podria existir un descuento como se

realiz6 con Pronaca entre 2016 y el afio en curso.
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Dentro de la estrategia de precio, existen algunos factores determinantes en el
establecimiento de tarifas u honorarios de consultoria, tales como: los salarios, gastos
generales, rentabilidad deseada, precio de la competencia, los precios referenciales fijados
por los clientes ademas de la situacion de la economia actual. Estas son consideraciones
necesarias para llegar a la estrategia de precio acordada con el cliente y el cronograma o
forma de pago; una vez determinado esto, se podran hacer descuentos internos para clientes
de industrias privadas y publicas, siempre y cuando cumplan con los requisitos de la
consultora, por ejemplo, si ICA es contratada para la fiscalizacion, pero no para el disefio,
ICA propondra un descuento de ambos proyectos, teniendo asi mayor alcance y méas

proyectos.

Promocion.

El objetivo de la promocidn es dar a conocer a la ciudadania, empresas y clientes finales
acerca de los productos de las empresas. En el caso de ICA, la promocién no cuenta con una
estrategia planteada, por este motivo, se disefiaron varias opciones para dar a conocer los
productos de ICA. Las principales estrategias son paginas web, manejo de redes sociales y
ferias, concursos privados y publicos, con el fin de ampliar el alcance de la consultora en el
sector privado y mantener el estatus y nombramiento en el sector publico.

Una vez mencionadas las 4ps del marketing cabe recalcar que las estrategias planteadas
estaran en base a la promocion y precio de los servicios de ICA. No se elaboraran sobre plaza
y producto, ya que la plaza es inamovible y la ejecucion del proyecto depende del contrato, y
por otro lado los productos estan establecidos, aun cuando pueden variar segun los
requerimientos del cliente, ya que se hacen referencia a productos de disefio de obras o
fiscalizacion como represas hidroeléctricas o intercambiadores.

Dentro de la promocion de la consultora, se ha propuesto, realizar una pagina web con E-

commerce, en donde los clientes y prospectos puedan ingresar y cotizar su proyecto.
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Adicionalmente la pagina contendra la historia, valores corporativos y proyectos importantes
en la descripcion. También se realizaran roll ups para eventos de consultoras, tarjetas
corporativas y se realizard una revista de aniversario, para los empleados, clientes y
prospectos como ministerios y empresas privadas. La revista detallaré la vida de ICA a lo
largo de la historia y sus proyectos méas importantes, logros y reconocimientos. También se
crearan cuentas en todas las redes sociales como LinkedIn, Facebook y Twitter con el fin de
aumentar su reconocimiento. Se subira contenido de obras, avances y datos historicos, cada
semana, con el fin de abarcar mas clientes. Estas estrategias aumentaran el posicionamiento

de la marca dentro y fuera del Pais.

Los flyers y tarjetas corporativas serviran para eventos nacionales e internacionales como
ferias o concursos, en donde la marca podra tener mayor alcance en marketing visual y con la

ayuda de los roll ups la consultora podra ser mas llamativa.

Por Gltimo, la comunicacion interna y externa de la empresa, es esencial para el
crecimiento de toda industria. Un cliente interno contento comparte e influye positivamente a
clientes externos; por este motivo, se crearan plantillas de correos electrénicos que enviaran
los gerentes y accionistas a todos los empleados, técnicos y clientes, teniendo asi festejos por
cumplearios, reconocimientos por logros, y agradecimientos especiales. Para los clientes, se
realizaran correos en donde se detallen los avances de sus proyectos, o servicios post venta

con el fin de mantener la conexion activa todo el tiempo.
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Presupuesto y medicion de estrategias.

El presupuesto de las estrategias fue realizado por Publilogic y Service IT.

Producto Cantidad Costo PVP
Roll ups 2 50 100
tarjetas de presentacion 400 100 100
Flyers 400 100 100
Arte libro 1 800 800
Libro 150 65,3 9800
TOTAL 953 1115 10900

Elaboracidon propia. Fuente: PubliLogic - Edwin Suarez

La pagina web cotizada para ICA Consultores, tiene los siguientes items y costos.

Descripcion Valor Total

El servicio incluye:
+ Sitio web
* Animacion flash
+ Disefio personalizado
+ Paginas internas ilimitadas
+ Formulario de contacto
+ (Galeria ilimitada de imagenes
+ Pagina de Facebook
= 1 Flyer de Publicidad (Disefio personalizado)
« 1 Mes de Campana de Mailing (Envio Correo Masivo)
* Incluye accesos.
* 2 Cuentas de Correo Electranico.
+ Tienda en Linea namero ilimitado de productos
» Integracion formas de pago.
= \isualizacion productos por tamafio y cantidad.
= Tienda Selectiva por categoria.
+ Envio notificaciones para clientes por compra.
» Feedback para clientes y nivel de servicio.
« Testimonios.
» 4 horas de soporte Remoto gratuito.

$799.99

IVA (14%)

$111.86

Total Costo Proyecto Creaciéon Pagina Web.

$911.85
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Pago 1 afio dominio $49,99
Pago 2 afios dominio $90,00
Pago 3 anos dominio $120.00
Pago 5 anos dominio $190.00
Pago 10 afos dominio $380.00

Fuente: Service IT - Sebastian Costa
Se consideraria acceder al dominio por 10 afios.

La medicion de las estrategias se las hara de forma quincenal, en donde se evaluaran los
resultados tanto por pagina web como por estrategias internas y externas, la idea es que la
consultora aumente su alcance y reconocimiento, de esta forma abarcard mas mercado. Al
realizar estas estrategias la empresa se vera obligada a publicar informacion de sus proyectos

para que sean conocidos nacionalmente, lo cual da realce y prestigio.

Por medio de redes sociales se evaluara cada quince dias como ha sido la interaccion de
los clientes y visitantes a las paginas, por medio de clicks promedios y contacto promedio.
Con los flyers y roll ups, se evaluara en las ferias mediante el alcance y cuantos clientes o
prospectos han solicitado una cotizacion; de este modo se podra llevar un seguimiento

adecuado a todos los clientes, prospectos y consumidores interesados.
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Capitulo 111
Conclusiones y recomendaciones

Se concluye que la consultora, como el pais, estan en una situacion critica, debido a la
crisis econdmica que estéa sucediendo. Las empresas se han visto obligadas a bajar sus precios
para poder cubrir sus necesidades béasicas de operacion. ICA se ha manejado bien en este
aspecto, ya que por nombramiento y experiencia puede manejar rangos estables de precios;
sin embargo, la empresa no cuenta con marketing ni interno ni externo, dado su manejo
tradicional, por lo que ha perdido varios afos sin explorar y explotar el mundo 2.0.

Se realizo satisfactoriamente el analisis macro y micro entorno de la empresa, mediante
las herramientas PEST y FODA, las cuales arrojan que la consultora tiene sus fortalezas y
oportunidades de mercado, pero al mismo tiempo sus debilidades y posibles amenazas, como
por ejemplo el cambio de las leyes en el Pais, y el ingreso de competencia extranjera.

Respecto a las estrategias de marketing, se tomaron en cuenta dos de las 4 ps del
marketing, que son precio y promocion. En el precio se propuso reduccion de costos y
combos empresariales con el fin de hacer mas atractivo el servicio, y con respecto a la
promocion, se disefiaron estrategias en redes sociales y pagina web con el fin de maximizar el
alcance de la consultora en el mercado ecuatoriano. ICA consultores no cuenta con un
recurso que se haga cargo de dicha actividad, por lo que los altos mandos deberan dividirse
las responsabilidades de manejar redes sociales y paginas web.

Finalmente, con respecto al plan operativo, se cumplio satisfactoriamente disefiando paso
a paso las estrategias, es decir, se detalldé qué redes sociales se deberan abrir, qué informacion
tendran y finalmente como se van a utilizar los elementos de promocion. Del mismo modo se
determind los casos en los que se pueden aplicar los descuentos de precio.

Adicional a este tema, encontrar informacion acerca del sector de la consultoria es

complicado, ya que la misma es escasa. La tUnica informacion que se logré obtener fue la de
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primera mano por parte de los economistas de la empresa. En las fuentes oficiales estatales
hay poca informacion econémica y de tendencias sobre este sector.

Se recomienda a la consultora, asistir a cursos de manejo de redes sociales y marketing
interno y externo, con el fin de aplicar estos conocimientos dentro y fuera de la organizacion.

Finalmente, desde lo académico y para la Universidad de Los Hemisferios, se recomienda
la generacion de convenios con las grandes empresas para que el acceso a la informacion sea
mas sencillo y préctico; de este modo los estudiantes podréan acceder a la misma y realizar los
proyectos de titulacion sin mayores inconvenientes, inclusive mirando la posibilidad de

pasantias y contratacion a largo plazo por parte de dichas organizaciones.
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Anexos

Tabla 1. Empresas dedicadas a la actividad econémica M70-M71-M73-M74

Compafiia Pais de nacionalidad

ECUADOR
SUELOTEC S.A.

INGENIEROS
CONSULTORES
ASOCIADOS CIA

LTDA ICA

ECUADOR

"ADEC",
ASESORAMIENTO,
DISENO, ESTUDIO Y | ECUADOR
CONSULTORIA CIA
LTDA

CONSULTORIA DE
INGENIERIA
ELECTRICAE ECUADOR
INDUSTRIAL CIA
LTDA INELIN

ASESORIA'Y
ESTUDIOS ECUADOR
TECNICOS CIA LTDA

CONSULTORIA
TECNICA CIA. LTDA. ECUADOR
CONTEC

CONSTRUCTORA
MURTINHO ECUADOR
CONSMUR S.A.

INGENIERIA,
AMBIENTE Y
DESARROLLO, ECUADOR
ENVIROTEC CIA.
LTDA.

LEDIFIC S.A. ECUADOR

SOCIEDAD
ECUATORIANA DE
HIDRAULICA'Y ECUADOR
CONSTRUCCION
SEHICOCI CIA. LTDA.

ING. GONZALO
BUENO 'Y
ASOCIADOS ECUADOR
CONSULTORES CIA.
LTDA.

PETROCHECK
SERVICES CIA. ECUADOR
LTDA.

CONSTRUCTORA
TOSCANO GALARZA | ECUADOR
S.A.

INMOBILIARIA
FONDO CASA
INMOFONDOCASA
CIA. LTDA.

ECUADOR

DESCARTES
ENGINEERING
COMPANY DKART
C.A.

ECUADOR

ISIBA S.A. ECUADOR

HIDROPLAN,
PLANIFICACION
HIDRAULICA'Y
SANITARIA DE
PROYECTOS CIA.
LTDA.

ECUADOR




RADINCEVALL CIA.

CEVA ECUADOR
MONCOMETS SA. | ECUADOR
PROAGROSIG CIA.

oROS ECUADOR
GEOVIAL
CONSULTORES
NACIONALES C ECUADOR
LTDA
CONSULTORES
ECUATORIANOS CIA | ECUADOR
LTDA CONSULTEC
TECNOLOGIA
ADMINISTRATIVA | ECUADOR
TECOADMI S.A.
CONSULTORA SP
CIA.LTDA ECUADOR
SERVICIOS
ORIENTADOS AL
MEDIO AMBIENTE | ECUADOR
ASESOBIO CIA.
LTDA.
EJESA SA. ECUADOR
ORGANIZACION
CANLzAC! ARGENTINA
BETASERVICIOS | cx0oR
SA.
CONTROLUM
SERVICIOS
ASISTENCIALES | ECUADOR
ESPECIALIZADOS
CIA. LTDA.
ESFRASOL CIA.
LTDA. ECUADOR
CORPORACION
INPRONESA S.A. | ECUADOR
ORIENT LOGISTICS
SA. (ORIEN-LOGIST) | ECUADOR
RAMZICORP SA. | ECUADOR
JIREH & MAYTA
ASOCIADOS CIA. | ECUADOR
LTDA.
IDCECONSULTING
CIA. LTDA. ECUADOR
SKCSTRATEGIST &
KNOWLEDGE CIA. | ECUADOR
LTDA.
ADMIACERO
ADMINISTRADORA
DE EMPRESAS DEL | ECUAPOR
ACERO S.A.
ADMINISTRADORA
FIADMI SA. ECUADOR

CAIBECUADOR SA. | ECUADOR
PERGIRALDO S.A. ECUADOR
ARTIC PUBLICIDAD | L nbon

SA.
PROPRAXIS SA. | ECUADOR
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EMPRESA ASESORA
MARKET
ASOMARKET CIA.
LTDA.

ECUADOR

DENINQUI S.A.

ECUADOR

TARAVELLI S.A.

ECUADOR

PGVPUBLICIDAD
CIA. LTDA.

ECUADOR

MEISOLD S.A.

ECUADOR

SOLUCIONES
GRAFICAS
INTEGRALES
SOLGRAIN CIA.
LTDA.

ECUADOR

RUBIO &
ASOCIADOS CIA.
LTDA.

ECUADOR

DIALOGO
DEPORTIVO
DIALDEPORT S.A.

ECUADOR

KINETIKAVEX S.A.

ECUADOR

IMAGINE
PRODUCCIONES
S.A.

ECUADOR

NURA S.A.

ECUADOR

MEDIAINVESTMENT
S.A.

ECUADOR

UPLINE S.A.

ECUADOR

PROMDEP
PROMOTORA DE
EVENTOS S.A.

ECUADOR

ELITEVENTAS S.A.

ECUADOR

INTERNATIONAL
SERVICES
CORPORACION
TERVIRA S.A.

ECUADOR

ALPHABUSINESS
SERVICIOS
CORPORATIVOS
INTEGRALES CIA.
LTDA.

ECUADOR

COELLO FREITAS
REYES
CREATIVIDAD
EJECUTIVA CIA.
LTDA.

ECUADOR

DDRIURIBES Y
ASOCIADOS CIA.
LTDA.

ECUADOR

GONZALO ARIAS
ROMERO
INGENIEROS &
ASOCIADOS CIA.
LTDA.

ECUADOR

GESSMAC
INTERNACIONAL
CIA. LTDA.

ECUADOR

AAA ECUADOR
AGACASE S.A.

ECUADOR

LEFANI S.A.

ECUADOR
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AMBIGEST GESTION

AMBIENTAL CIA. ECUADOR
LTDA,
AFREISA S.A. ECUADOR
ALTO DESEMPENO
CIA. LTDA. (ALDE) ECUADOR
GEOAMBIENTE
CIA.LTDA. ECUADOR
CONSULTORA DEL
MILENIO
CONSULMIL CIA. ECUADOR
LTDA.
RUBENING S.A. ECUADOR
BEDIENUNGEN S.A. | ECUADOR
GEO&GEO CIA.
LTDA. ECUADOR
ESPITI S.A. ECUADOR
ARPVASESORES EN
RIESGO DE
PROCESOS ClA, | FCUADOR
LTDA.
NEXTIA
CONSULTORES CIA. | ECUADOR
LTDA.
SASEAMCA
ASESORIA Y
SERVICIOS CIA. ECUADOR
LTDA.
CONSULINVEST S.A. | ECUADOR
FAD PREVENTION
CIA. LTDA. ECUADOR
ECONSTRUCCIONES
RIEGO Y
SEGURIDAD ECUADOR
INDUSTRIAL

SEPRYTSA S.A.

Elaboracion propia. Fuente: Superintendencia de compafiias.
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