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1. Contexto de la empresa y desafio

Chova llegé al mercado ecuatoriano en 1979 con la fabricacion de membrana asféltica para
la impermeabilizacion. A lo largo de sus 42 afos de trayectoria, la empresa ha tenido una
serie de cambios e innovaciones. En 1986 inicid la produccion de laminas asfalticas
polimerizadas, producto nuevo en la industria de la construccién nacional. En 1991 se
adquirieron las maquinas Roll Formers para la fabricacion de canales y bajantes metélicos de
aguas lluvias. Con este producto la diversificacion avanzaba. En 1995, se adquiere y pone en
marcha la planta de produccién de emulsiones asfalticas para ofrecer soluciones para la
construccién vial. En 2002, se desarrollan las primeras formulaciones del producto Alumbad.
En 2010, se desarrolla el sistema de cubiertas ajardinadas. Desde 2018 el objetivo de
expansion en la region empieza en Colombia.

Como parte de esta evolucién de la empresa, en el 2006 surgioé la necesidad de cambiar su
nombre, con el fin de envolver dentro de una misma marca a todos los productos, y volverse
conocidos en el mercado como una empresa que ofrece, no solo laminas asfalticas sino
soluciones integrales de construccién y reparacion con un enfoque en impermeabilizacién.
Imptek, surge de las palabras: Improvement y Technology. El nombre se relaciona con el
constante compromiso de la empresa de mejorar sus procesos y productos, de la mano de la
tecnologia®.

Con el paso del tiempo, los productos de impermeabilizacién se han convertido de uso mas
comun, gracias a lo cual ha podido aumentar significativamente su produccion y pasar de
producir 400 metros de lamina asfaltica por hora a 4000 metros por hora en el 2021. Al
convertirse en empresa lider en su campo, ha ido poco a poco expandiendo su portafolio de
productos, dentro del cual ahora cuenta con una serie de soluciones de impermeabilizacion
tanto preventivas como correctivas de diferentes tipos, asi como también una serie de
productos complementarios para la construccion?.

Por muchos afios, Imptek ha trabajado en colaboracion con sus distribuidores y socios
instaladores. Actualmente, se busca fortalecer la relacién directa con el cliente final,
intentando comprender sus expectativas y necesidades, a través de las Casas Imptek. Estas
funcionan desde el 2017 como canales de retail en donde se exhiben y se venden los
productos de la empresa, en cantidades pequefias, pensadas principalmente para el uso
directo de los hogares. Las Casas Imptek, no obstante, han sido implementadas hace poco
tiempo. Al momento todavia se esta definiendo el concepto y manejo de estos
locales. Actualmente, existen 7 Casas Imptek en funcionamiento, 4 de estas con manejo
administrativo interno y las demas pertenecientes a sus socios distribuidores.

La empresa tiene la necesidad de definir el concepto de las Casas Imptek, su disefio,
caracteristicas y elementos, con el fin de expandir su modelo de negocios, tanto dentro como
fuera del pais. Partimos de una idea inicial de que las Casas Imptek tengan tanto un area de
retail de sus productos, como un espacio que funcione como centro de experiencia en donde
los consumidores puedan observar y entender directamente el funcionamiento y posibilidades
de aplicacion de los productos. Dentro de estos locales, se busca enfatizar la importancia, de
entender el uso adecuado de los productos y saber aplicarlos correctamente, para garantizar
el funcionamiento de los sistemas de impermeabilizacion que ofrece la empresa.

Mas que productos aislados, se busca vender soluciones completas, las cuales incluyan los
productos y servicios complementarios a su hecesidad, de tal forma que se pueda contar con
garantias extendidas. La intencion es que el cliente encuentre en las Casa Imptek, el
acompafamiento necesario para encontrar una solucion integral a su problema, respaldado
por una garantia.

1 Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=vO-de7yfLzc
2 Fuente: Conversaciones con personal de Imptek
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Dentro del analisis que se va desarrollar, buscaremos establecer una hoja de ruta que ayude
a la empresa a definir el concepto de Casa Imptek, para implementar el nuevo modelo de
negocios®.

3 Fuente: https://www.mundoconstructor.com.ec/impermeabilizar-no-solo-elimina-la-humedad-y-las-gtoteras/
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2. Objetivos de la consultoria

Los objetivos de la consultoria son:

Establecer si existe un mercado objetivo para una tienda especializada de
impermeabilizacion y a su vez determinar el perfil del cliente potencial de las Casas
Imptek, a través de un estudio especifico para Casa Imptek Cumbaya.

Definir un Modelo de Negocios innovador para Casas Imptek, el cual servird como
punto de partida para determinar la factibilidad de un Modelo de Franquicias, que
permita a la organizacién expandir su estrategia comercial.
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3. Objetivos de la etapa de Discovery

Los objetivos de la etapa de Discovery son:

e Describir la situacion actual, el entorno competitivo, oportunidades y la necesidad de
Imptek de manera detallada, asi como también la perspectiva interna de dicha
necesidad (FODA).

e Establecer un diagndstico inicial del nivel de madurez de la marca, en relacion al
objetivo de crear un Modelo de Negocios para Casas Imptek.

e Establecer las métricas que permitan conocer el éxito de la implementacion de la hoja
de ruta.
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4. Metodologia:

4.1. Antecedente

Basado en una experiencia pasada con TPC, se entiende por modelo de negocio de
Franquicia, como una estrategia de rapido crecimiento del volumen de ventas basado en la
expansion de la cobertura territorial y, como consecuencia de esto lograr un acercamiento al
cliente. EI modelo se define en la existencia de una empresa grande que ha acumulado amplia
experiencia en una especialidad de negocio y una unidad pequefia EL FRANQUICIADO,
administrada por su propietario que esté dispuesto a implementar la estrategia de negocio de
la empresa grande: EL FRANQUICIANTE*.

4.2. Marco tedrico

Franguicia es la practica de obtener y usar otra organizacion o modelo de negocio exitoso
para replicar el éxito, por medio de operadores independientes. En términos simples,
franquicia es cuando un franquiciado paga un monto por los derechos de usar el nombre del
negocio y el sistema del negocio del franquiciador. Es considerado ser uno de los métodos
mas efectivos que una organizacion o negocio pueda usar para distribuir sus bienes y
servicios puesto que llega a satisfacer las necesidades de los consumidores®.

Para que un negocio pueda ofrecer el modelo de franquicia con el objetivo de llegar a mas
consumidores, debe ser:

¢ Rentable, es decir que el modelo a replicar haya sido probado y genere rentabilidad
para el que ofrece la franquicia, asi como para el que la compra. El modelo de
franquicia no salva negocios en pérdida, fortalece negocios con modelos exitosos.

e Facilmente replicable, es decir que todos sus procesos sean documentados y que la
propiedad intelectual esté protegida

e Facilmente transferible
e Culturalmente adaptable, para dar seguimiento y soporte a los franquiciados.

Lo que se necesita establecido en el negocio para empezar a ofrecer un modelo de
franquicia:

¢ Que el segmento del negocio a franquiciar, esté en operaciéon al menos 3 afios con
una rentabilidad exitosa y probada.

¢ Que el negocio sea adaptable a diferentes escenarios y que la demanda del mercado
sea estable y confiable, a nivel local y nacional.

e Que el negocio sea rentable y pueda generar ganancia para ambas partes. El que
adquiere la franquicia deberia generar un retorno de su inversién mas las comisiones
por ventas necesarias para el buen rendimiento del negocio.

¢ Que el bien o servicio a ofrecer sea Unico o especial, que posea un diferenciador
frente al resto de la competencia.

¢ Que el negocio pueda obtener financiamiento para asegurar el éxito.

¢ Que el negocio posea un sistema de transferencia de conocimientos y técnicas,
gue sea facil y eficiente al momento de implementarlo.

Beneficios que ofrece un modelo de franquicias a un negocio:

4 Manual de Operaciones de Franquicias. TPC.
5 Texto original en idioma inglés, traduccion al espafiol del autor. Cooner, Chris & George, Alan; 2018
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¢ Un franquiciado, la persona que compra la franquicia, no es un trabajador o empleado
sino un contratista independiente. Lo que significa que el franquiciado es el
responsable de la ejecucion operacional, es decir de enfrentar costos como marketing,
gastos fijos como la renta, compra de maquinaria, materiales, impuestos, némina, etc.
La responsabilidad del franquiciador es el entrenamiento y soporte.

e El franquiciado debera conocer su mercado, ya que el éxito de su negocio sera su
desenvolvimiento en éste. El franquiciador debera facilitar informacion, en el caso de
tener, sobre el segmento de mercado del franquiciado para dar soporte y asegurar el
éxito de la franquicia.

e Vender franquicias permite recibir un ingreso pasivo sin mucho esfuerzo.
Dependiendo de los acuerdos, pueden pagar regalias que en la mayoria de casos
tiene un rango de 5% a 15% de las ventas brutas.

¢ Vender franquicias es una de las formas mas rapidas y efectivas de expansion de un
negocio y marca. En meses o afios un negocio se puede expandir de local a nacional
o0 internacional.

4.2.1. Meétodo de investigacion aplicado: Cualitativo
Para la recoleccién de informacion se realizaron las siguientes acciones:

o Entrevistas personalizadas a colaboradores de Imptek, clientes de Casa Imptek,
arquitectos, constructores, distribuidores, instaladores, ferreterias y grandes
superficies.

e Soporte en la definicion de lineamientos con una académica experta de la USFQ
e Visita a la Planta de produccién
e Visita a la Casa Imptek Cumbaya
e Visita a la Casa Imptek Cashapamba
e Revision bibliografica
La reunién de lanzamiento del proyecto, se realizd el 11 de junio del 2021, con el CEO,

Gerente Comercial, Gerente de Operaciones y el Departamento Financiero, por parte de
Imptek, junto con el equipo consultor de la USFQ.

Posteriormente, se mantuvieron algunas reuniones con colaboradores de la compaiiia, con
el fin de conocer las diferentes areas que son de interés para el objetivo de la consultoria.
Paralelamente, se realizaron visitas a las oficinas, planta y Casas Imptek. De forma
organizada se realizaron las entrevistas, asesoria e investigacion en campo y bibliografica.

4.2.2. Herramientas a utilizar

Para el andlisis de la informacion se utilizaran herramientas como el FODA® para evaluar la
situacion actual de la empresa y su objetivo de establecer un modelo de franquicias, asi como
también la experiencia del consumidor que se aplica en las Casa Imptek para evidenciar la
interaccion con el cliente.

6 Administracidn estratégica, decimocuarta edicién de Fred R. David — Parte 2, formulacién de estrategias.
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5. Levantamiento de informacion

El levantamiento de informacion se encuentra dividido en varias areas: datos generales del
negocio, area financiera, area comercial y area operativa.

5.1. Datos Generales:

e Misidn: Ser los mejores.

e Vision: Ser lideres en la manufactura y comercializacion de soluciones innovadoras
para la impermeabilizacién, la construccién liviana y la viabilidad en el mercado
regional de la costa del Pacifico Latinoamericano.

e Valores: Etica, estética, desarrollo personal, responsabilidad social empresarial,
seguridad.

e Mandatos: servicio al cliente; calidad y productividad; orden y limpieza.
o Respuesta a sus clientes: eficiente y rapida, “Just in time”.

e Prioridades estratégicas del negocio: expansion nacional y regional en la costa del
Pacifico.

5.2. Area Financiera

Con el objetivo de realizar una evaluacion financiera general del estado actual de Imptek, se
han obtenido los siguientes indicadores, de acuerdo al “Informe Contable - Financiero Julio
2021".

Tabla 1 Indicadores Financieros

. Actual / .
Indicador Meta Detalle / Descripcion
. Los valores recomendados de este indicador, es de entre el 40 y
Endeudamiento 45% . :
hasta el 60%, por esto la empresa maneja unos niveles
Total (actual)

adecuados de endeudamiento.

11% / 15% | Las empresas del pais del sector de la construccion mantienen
ROE un ROE de entre el 3y el 10%, por lo tanto, Imptek tiene un
indicador positivo”.

El valor mayor que uno del apalancamiento, significa que
Apalancamiento 1.4/ 1.4 | tenemos niveles adecuados y convenientes del endeudamiento
financiero, optimizando el rendimiento de la inversion.

38% / 66% | Durante los ultimos afios Imptek ha venido realizando un
Utilizacion de la esfuerzo importante para automatizar la produccién de sus
Planta productos, por lo tanto, existe una gran oportunidad de maximizar
los beneficios a través del incremento en la produccion.

En términos generales, los indicadores de Imptek, se mantienen dentro de los rangos
aceptables de industria y existe una proyeccion importante de incrementar la produccion y los
rendimientos para los inversionistas. La salud financiera esté alineada con la estrategia de
diversificacion del modelo de negocios para Imptek.

Adicionalmente, en funcién de la informacion financiera entregada por Imptek, se presentan
los siguientes resumenes, considerando que la informacién entregada fue hasta el corte de
abril de 2021.

El Grafico 1 muestra la relacion entre los Costos y los Ingresos por Casa Imptek, mostrando
una fuerza mucho més recargada hacia las casas La Naval y Cashapamba, y una reduccion
de estos rubros con el paso del tiempo.

7 Universidad del Azuay: Rentabilidad y liquidez en la salud empresarial del sector de la construccion - Jorge Landi
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Costos vs Ingresos por Casa Imptek

1,200,000
51,000,000
%B00,000
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Ingresos Costos Ingresos Costos Ingresos Costos
2,019 2,020 2,021

M laMaval mCashapamba mCnt Logistico Costa Cumbaya

Gréafico 1 Costos versus Ingresos por Casa Imptek

En el Gréfico 2 se muestran los ingresos por Linea de negocio, en la que resalta la marcada
diferencia de los ingresos por impermeabilizacién versus los demas productos.

Ingresos por Linea

ROCA Y MARMOL
PAN. TERMOACUSTICOS
MAPEI

IMPERMEABIL ZAC ||f|N | S

EMULS. Y ASF. VIALES |
ARQUMECTANICOS I|-—
ACCESORIOS COMERCIAL |
5 5500,000 51,000,000 51,500,000 52,000,000 52,500,000

H 2021 Ingresos W 2,020 Ingresos W 2,019 Ingresos

Gréafico 2 Ingresos por Linea

En el Gréfico 3 se presentan los Costos por Linea, los cuales estan relacionados a los
ingresos, donde también impermeabilizacién es el mas representativo.
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Costos por Linea

ROCA Y MARMOL
PAN. TERMOACUSTICOS

MAPE
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Gréfico 3 Costos por Linea

En el Grafico 4, se presenta un detalle de los Ingresos por el desglose de los productos
principales de impermeabilizacién, en el cual existen 3 productos principales en orden de
importancia: 1. Laminas asfalticas, 2. Revestimientos Acrilicos y 3. Capas separadoras.

Ingresos - Impermeabilizacion

Suministros Produccion |

SE Semi Elaborado Revestimientos Liquidos
SE Semi Elaborado Lamina Protegida Aluminio
SE Semi Elaborado Cortes

PT Teja Asi. Oval

PT Teja Asf. Estandar

PT Revestimientos Acrilicos

PT Laminas Asfaiticas adher idas con autoproteccion Granular

PT Capas Separadorzs

PT Capas Complementar ias

FT Bandzs Asfalticas Autoadhesivas con proteccion Alumnio S
i

mpermesbiizante asfaitico liquido

2,021 Ingresos  m 2,020 Ingresos W 2,019 Ingresos

Gréfico 4 Ingresos Impermeabilizacion

En Gréfico 5 y Grafico 6, se presenta un detalle de los Costos Fijos y Costos Variables que
se tienen identificados en Imptek, el cual nos permite identificar los diferentes rubros y su
respectiva importancia.
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Costos Fijos por Rubro

VIAJES
Transporte

PUBLICIDAD
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Gréfico 5 Costos Fijos por Rubro

Costos Variables por Rubro

VIAIES
Transporte
SERVICIOS COMPLEMENTARIOS
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MIIF
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MP. MUNICIPALES
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W
e

Y= L e —
L

&- 540,000.00 580,000.005120,000.00:160,000.00
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Gréfico 6 Costos Variables por Rubro

5.3. Area Comercial

Los productos que ofrece Imptek — Chova del Ecuador Cia. Ltda. estan certificados con
normas internacionales como la ISO y enfocados en todo lo referente a impermeabilizacion,
construccion y mas. Las lineas de productos en el mercado ofrecen soluciones al sector de
la construccion y la urbanidad, entre otras, las siguientes:

e Laminas y productos asfélticos utilizados en areas de cimentacién, muros, pisos,
piscinas y reservorios, cuartos humedos, cubiertas planas e inclinadas, terrazas
ajardinadas, tendencia urbanistica moderna y ambiental.

e Canales y bajantes para el desalojo de aguas lluvias.
e Laminas anti-ruidos para el sector automotriz.

e Paneles termo acusticos para cubiertas, pisos y paredes. Sistema que ha sido
patentado por el IEPI.
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e Emulsiones Asfalticas para su aplicacion en vias y carreteras. Asfalto disuelto en
agua.

e Cubiertas ajardinadas, siendo pioneros en el pais con soluciones para mantener la
temperatura de las edificaciones y a la vez ahorrar energia.

e Materiales Geosintéticos para la estabilizacion de suelos.

Los productos de Imptek - Chova se exportan a diferentes paises de la region como Panama,
Costa Rica, Colombia, Nicaragua y Peru para su distribucion. Localmente en Ecuador, tienen
presencia en las principales cadenas de ferreterias como Ferrisariato, Kywi,
Megacentro,Ferreterias de barrio, técnicos distribuidores, instaladores, Casas Imptek, entre
otros.

El publico objetivo de productos de impermeabilizacion es:
e Distribuidores
e Choveros
e Constructoras
e Hogares (Casas, departamentos, terrenos)
o Grandes superficies (Kiwi, Ferrisariato, entre otros)
e Ferreterias

Para el afio 2020, se identific en el mercado de Quito y Guayaquil, un potencial en el espacio
del mercado de hogares, ya que quienes buscan soluciones de impermeabilizacion son
familias que enfrentan las diferentes estaciones climaticas del afio y en muchos casos, las
herencias de las constructoras que no impermeabilizaron o lo hicieron parcialmente. Segun
Marketwatch en 2020, en Guayaquil hay una demanda potencial del 24%, de este porcentaje,
el 84% son hogares. Mientras que, en Quito la demanda para el 2020 es del 11% y de este
porcentaje, el 71% son hogares, especificamente casas.

Segun una consultoria realizada por Market Watch en el afio 2019, las principales marcas en
este sector especifico del mercado de la impermeabilizacion, son:

e Lamarcamas utilizada, compraday recordada es Sika, seguido de Chova, Wesco
Aditec y finalmente seguido por Imptek.

e Los lugares donde se compran los impermeabilizantes dan a conocer que la
Ferreteria del barrio es el principal proveedor de soluciones, seguido de Kywi,
Pintulac y Ferrisariato, que son los lugares que ofrecen diversificacion de stock para
soluciones en general dentro de la construccion.

e EI motivo principal por el que se compra impermeabilizantes es por
recomendaciones, para corregir defectos ademas de que es importante la calidad y
durabilidad.

¢ Unade las marcas mas recomendadas en el mercado es Sika, seguido de Chova.
En ultimos espacios Imptek.

e En lainvestigacion, algunos de los entrevistados han escuchado de la marca
Imptek de forma superficial, por su nombre, buena marca, precio alto,
impermeabilizante de Chova.

Con esta informacién lo que se deduce es que el mercado tiene lideres y Chova como marca
es uno de ellos en el sector de la impermeabilizacion. Al momento, Chova es
impermeabilizante en el conocimiento del consumidor, mientras que; la marca Imptek que
nacié como una opcién para poder diversificar el portafolio de productos, al momento esta
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presente en la memoria del consumidor, pero de forma superficial, segun los resultados de la
consultoria.

Las Casas Imptek se abren como una solucién para comercializar directamente ciertos
productos de produccion interna y de importacion. También sirve como un “enganche” para
poder asignar a técnicos instaladores que forman parte de un programa de entrenamiento y
gue ayudan a solucionar los diferentes problemas de impermeabilizacion usando en las
instalaciones solamente productos que comercializa la marca.

La Casa Imptek en Cumbaya, funciona como un espacio puramente comercial, no tiene
bodega. Sus gastos fijos han disminuido debido a cambios desde la gestion comercial, pero
se busca actualmente construir un modelo que funcione como modelo de franquicia. Tienen
una frecuencia de entrega de productos para la comercializacion de una vez a la semana, en
vez de dos como era hace poco tiempo atras.

5.3.1. Benchmarking

Después de realizar una investigacion, se ha identificado que existen ciertas practicas que se
han aplicado en otras empresas del area de la construccion que ofrecen modelos de
franquicia, con el fin de dar soporte a sus franquiciados y asegurar su éxito. Estas son algunas
de las ventajas y elementos de apoyo que se ofrecen en el mercado ecuatoriano y en otros
paises de la region como Colombia y México®:

o Estudio de mercado que ayude al franquiciado a identificar las mejores ubicaciones
para abrir el negocio

e Exclusividad de territorio

o Estudio de la experiencia del consumidor

e Desarrollo de procesos comerciales para un CRM

e Precios especiales para las franquicias, programas de fidelidad y opciones de crédito
¢ Capacitacion permanente sobre productos, atencion al cliente y gestion de tiendas

¢ Entrega de manuales de Franquicia y de identidad corporativa

¢ Manuales de procedimientos

e Ayuda al franquiciado para encontrar el tipo de productos ideal de acuerdo a su local
y disefio de espacio de exhibicién

e Estrategia de marketing y manejo de marca
e Correo corporativo
e Asesoria para constituir la empresa
¢ Kits iniciales de papeleria, dotacion, material P.O.P., herramientas, uniformes, etc.
o Diferentes opciones de modelo de franquicia para diferentes montos de inversion
e Software administrativo

5.4.  Area Operativa

El funcionamiento operativo de Imptek — Chova del Ecuador Cia. Ltda. esta dividido en cuatro
areas principales (Grafico 7):

8 Diversas fuentes citadas en bibliografia, seccion: “8.2 Franquicias”
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Gerencia Comercial

Gerencia Financiera
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Gréfico 7 Estructura organizacional

Gerencia Operativa

Cada area es liderada por un gerente. El area financiera y talento humano que es
subcontratada, es la encargada de manejar presupuestos segun los objetivos estratégicos
plasmados desde los directivos.

En el inicio de Chova en Ecuador, era una tecnologia importada, la produccién local no
empezo sino hasta después de dos afios cuando habian construido la planta. La materia
prima inicial fue la membrana asfaltica la cual se utilizaba para la oferta de productos para la
impermeabilizacion.

Actualmente, la produccion local se distribuye para los diferentes puntos de comercializacion,
es decir Casas Imptek y/o distribuidores y socios estratégicos. Uno de los principales pilares
gue mencionan es su respuesta “just in time”, término entendido en Imptek como “respuesta
rapida y eficiente”. La capacidad utilizada esta en un 38% en temporada baja, por lo que
existe la posibilidad de aumentar los niveles de produccién en el caso de que sea necesario
comercialmente. La temporada alta es en los meses de lluvia y la baja en épocas de sequia.

Los productos principales son elaborados a base de asfalto en una mezcla con agua, su uso
esta principalmente relacionado a la impermeabilizacion de superficies. Parte de su material
es un residuo que deja el petréleo, con sus volumenes pueden utilizar aproximadamente un
6% de este desecho, dando un valor agregado a un desecho altamente contaminante.

Ciertos productos que comercializan son de produccién interna y otros son importados, con
el fin de responder a las diferentes necesidades que se presentan al momento de instalar
productos impermeabilizantes.

Distribuidores
Grandes
[ -
Distribucion 'i 1 Ferreterias Técnicos Consumidor
Local \ ! Locales instaladores Final
Casas Imptek

l

cién
~ enPlanta

Exportacion
region

Grafico 8 Cadena de suministros

Al ser un producto que necesita cierto conocimiento para poder utilizarse, se ha optado por
entrenar a técnicos instaladores por medio de planes de capacitacion. Este esfuerzo ha tenido
el fin de acercarse al consumidor final para garantizar la calidad y durabilidad de los sistemas
gue ofrece la empresa.
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Actualmente, no existe un servicio post venta, pero se ofrece de 5 a 15 afios de garantia en
productos para la impermeabilizacion y el servicio técnico. Imptek cuenta con patentes para
ciertos productos y gracias al programa de entrenamiento e intento de franquicia, existen
manuales de uso de marca, planes, politicas y material legal como acuerdos para
distribuidores e instaladores.

5.4.1. Analisis del Customer Journey

Como parte del levantamiento de informacion, se ha realizado el levantamiento de las etapas
del Customer Journey Map o el Mapa del Viaje del Consumidor de la Casa Imptek, como
herramienta para identificar las oportunidades de mejora en cada una de las interacciones
con el cliente de Imptek®.

5.4.1.1. Etapa de Consciencia

Durante esta etapa el cliente toma conciencia de la existencia de la opcién “Casa Imptek”,
para solucionar problemas de impermeabilizaciéon. Segun el estudio de mercado realizado en
2019, las personas entrevistadas mayormente recuerdan conocer a Imptek por medios
tradicionales (Radio, TV, Pop, Vallas Publicitarias), sin mantener presencia importante en
publicidad por medios digitales.

5.4.1.2. Etapa de Consideracion

Durante esta etapa, el considerar dentro de las opciones el visitar la “Casa Imptek” va en
funcién de la necesidad especifica de impermeabilizacién de los clientes y no estan motivados
por sitios especializados o marketing digital.

5.4.1.3. Etapa de Compra

Una vez en la tienda, la experiencia del viaje del consumidor, ha sido dividida en dos partes,
la asistencia y compray la instalaciéon que se brinda a través de socios de Imptek.

Compra

La tienda ofrece una importante gama de productos (propios y complementarios)
relacionados con impermeabilizacion. La atencién es brindada por personal de ventas de
Imptek, quién asesora al cliente acerca de sus necesidades especificas. Al momento de que
el cliente quiere acceder a servicios de instalacién, es referido hacia un tercero (socio
instalador). La compra y venta de los productos no mantiene un portal u otro tipo de servicio
digital que permita a sus clientes adquirir sus soluciones en linea.

Instalacién

La instalacion se lleva a cabo por socios técnicos de Imptek, es asi que dicho proceso no es
controlado de manera directa por la organizaciébn y se deriva en socios previamente
establecidos.

5.4.1.4. Etapa de Posventa

Actualmente no existe un servicio de Posventa, el cual se encargue de realizar el seguimiento
a los clientes, identificando puntos de mejora o satisfaccién de los mismos.

5.4.1.5. Etapa de Fidelizacién

La fidelizacion de los productos ofertados por Imptek (Chova), viene dado por su gran
presencia en el mercado, sin embargo, no existe un proceso establecido de fidelizacién de
sus clientes, por lo que existe la oportunidad de generar un mayor compromiso con la marca
Imptek.

9 Customer Journey Map: https://blog.fromdoppler.com/customer-journey-map-como-crear-uno/
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6. Analisis del ambiente Externo

6.1. Matriz EFE

Tabla 2 Matriz EFE

Ponder | Calific | Ponde

Factores externos clave P f2
acion acion | rada

Oportunidades

1. Tasa de cambio preferencial en las importaciones versus paises de la region 0.04 3 0.12
2 \E/%aalj;inflacién anual que permite estabilidad en los precios de la cadena de 0.03 2 0.06
3 ISD como barrera de entrada frente a la competencia, con respecto a 0.02 3 0.06
producto terminado fabricado localmente
4 Tasa de Interés estables y reguladas en Ecuador 0.03 3 0.09
5. Tendencia del PIB del Ecuador en crecimiento durante los Ultimos 20 afios 0.04 3 0.12
6. indices de migracion que muestran un ambiente de confianza en el pais 0.02 1 0.02
7 Exoneracién de ISD por inversion extranjera 0.03 1 0.03
8 Cambios en la Matriz productiva para el desarrollo de producto terminado 0.04 4 0.16
9. Reduccion de tasas arancelarias para importacion de materia prima 0.04 4 0.16
10. | Gobierno de derecha amigable con los negocios 0.06 2 0.12
11. Reformas tributarias y laborales que benefician a los emprendedores y 0.06 2 0.12

empleadores
Incluir elementos tecnoldgicos en el proceso de fabricacion y

12. L 0.04 3 0.12
comercializacién
13. | Zonas geograficas del Ecuador con mayores niveles de precipitacion 0.05 1 0.05
14. U§Q predominante. .del .hormigc’m e,n la construccion de estructuras y 0.05 ° 0.10
cimientos en las edificaciones del pais
15 | Tendencia al desarrollo sustentable en crecimiento 0.03 1 0.03
Amenazas
1. Apreciacion del dolar para exportaciones 0.03 2 0.06
2. Tasas de Interés altas en Ecuador 0.04 3 0.12
3. Riesgo pais alto en el Ecuador 0.03 3 0.09
4. Ambiente politico tenso, arriesga la estabilidad del gobierno 0.08 2 0.16
5. Rapida obsolescencia de la tecnologia 0.03 2 0.06
6. Ingreso de nuevos competidores 0.06 2 0.12
7. Productos sustitutos 0.06 2 0.12
8. Comportamientos culturales en el consumidor ecuatoriano 0.04 1 0.04
9. Reduccion del nimero de construcciones proyectadas en el pais 0.04 2 0.08
10. | Dependencia de proveedores internacionales para abastecimiento 0.04 2 0,08
11. | Cultura ecuatoriana y latinoamericana de no prevencion y planificacion 0.04 2 0,08
TOTAL 1.00 2.37

6.2. Oportunidades

Las justificaciones de las oportunidades encontradas, se entregaron a la empresa como
anexo a este documento.

6.3. Amenazas

Las justificaciones de las amenazas encontradas, se entregaron a la empresa como anexo a
este documento.

6.4. Andlisis de la Matriz EFE

Luego del andlisis realizado de la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE), se obtuvo
una puntuacion de 2.37, lo que significa que Imptek no esta aprovechando completamente
las oportunidades existentes y no se esta defendiendo adecuadamente contra las amenazas.
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Si bien el valor obtenido se encuentra cercano a la media, esta por debajo de la misma, lo
gue significa que puede mejorar su posicioén actual con respecto a los factores externos.
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7. Analisis del ambiente interno

7.1. Matriz EFI

Tabla 3 Matriz EFI

. Pondera | Califica | Puntuacion
Factores internos clave el i ponderada
Fortalezas
1. Gerencia experimentada y con vision de crecimiento 0.03 4 0.12
2. Planta de produccién y canal de comercializacion propio 0.01 3 0.03
3. Soporte financiero en el grupo SRS 0.01 8 0.03
4. Activos tecnoldgicos como ventaja competitiva 0.01 3 0.03
5. Baja rotacion de personal 0.03 3 0.09
Chova es un producto posicionado en el area de la
6. impermeabilizacion 0.03 4 0.12
7. Cultura de investigacion e innovacion 0.05 4 0.2
8. Cultura de apertura al cambio promovida por sus lideres 0.03 4 0.12
9. Financiamiento de cuentas por cobrar, para retencion de clientes 0.01 3 0.03
10. | Situacion financiera estable 0.04 3 0.12
11. | Cuentan con un laboratorio y un area de 1&D 0.04 3 0.12
12. | Crecimiento de las exportaciones 0.06 4 0.24
13. | Unicos productores de soluciones asfélticas en el pais 0.06 4 0.24
14. | Productos de alta calidad con garantia de hasta 20 afios 0.04 4 0.16
15. | Mdltiples canales de comercializacién con vision de crecimiento 0.03 4 0.12
16. | Materia prima reciclada que se usa en el proceso de fabricacion 0.04 3 0.12
Debilidades
1. Necesidad de fortalecer las relaciones con sus aliados comerciales. 0.06 1 0.06
2. Falta de claridad interna y externa acerca de la estrategia comercial 0.06 1 0.06
3. Imptek no instala directamente sus productos 0.03 2 0.06
4. Dependencia de proveedores externos para abastecimiento 0.03 1 0.03
5 Log ?mpermeabilizantes asfalticos son méas costosos que los 0.03 2 0.06
acrilicos
6 Imptek, marca nueva poco conocida en el mercado frente a la 0.04 2 0.08
) competencia
7. Casas Imptek sin un concepto definido 0.06 2 0.12
8. Productos muy técnicos, dificiles de instalar frente a la competencia 0.04 1 0.04
9 ag:g:JeI;ad de atraer al consumidor final al tratarse de productos no 0.01 2 0.02
10. | Demasiada capacidad de planta no utilizada 0.01 2 0.02
11. | No existe seguimiento al cliente como servicio post-venta 0.03 2 0.06
12, Portafglio de productos que no esta relacionado al giro principal del 0.01 2 0.02
negocio
13, Modelo de descuer_lto_s difgrenciado que pone en conflicto sus 0.04 1 0.04
canales de comercializacion
14. | Baja presencia de la marca en medios digitales y redes sociales 0.03 2 0.06
TOTAL 1 2.62

7.2. Fortalezas

Las justificaciones de las fortalezas encontradas, se entregaron a la empresa como anexo a
este documento.

7.3. Debilidades

Las justificaciones de las debilidades encontradas, se entregaron a la empresa como anexo
a este documento.
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7.4. Analisis de la Matriz EFI

El resultado obtenido de la matriz EFI es de 2.62, lo que significa que Imptek tiene mas
fortalezas que debilidades y que lo muestran con una posicién interna ligeramente mas fuerte
qgue la media, lo que significa que es posible mejorar la operacion, estrategias y otras
condiciones internas de Imptek.
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8. Matriz FODA y Estrategias

Tabla 4 Matriz FODA

MATRIZ FODA

Fortalezas

Debilidades

1.Crecimiento de las exportaciones

1.Casas Imptek sin un concepto definido

2.Unicos productores de soluciones
asfélticas en el pais

2.Imptek, marca nueva poco conocida en el
mercado frente a la competencia

3.Productos de alta calidad con
garantia de hasta 20 afios

3.Necesidad de fortalecer las relaciones con
sus aliados comerciales.

4.Situacion financiera estable

4.Falta de claridad interna y externa acerca
de la estrategia comercial

5.Cuentan con un laboratorio y un
area de 1&D

5.Productos muy técnicos, dificiles de instalar
frente a la competencia

Oportunidades

1.Cambios en la Matriz
productiva para el desarrollo de
producto terminado

2.Reduccién de tasas
arancelarias para importacion
de materia prima

3.Gobierno de derecha
amigable con los negocios

4.Reformas  ftributarias y
laborales que benefician a los
emprendedores y empleadores

5.Tasa de cambio preferencial
en las importaciones versus
paises de la regién

3.1.1. Busqueda de nuevos
distribuidores en el mercado
internacional F1, F3, O3, O4

3.1.2. Creacién de concurso interno de
ideas e innovacion para el desarrollo
de nuevos productos. F5, 01, O3

3.1.3. Optimizacion de la planta de
produccién para desarrollo de nuevos
productos. F1, F2, F3, F5 vs O1, 02,
03, 04, 05

3.3.1. Produccién de otros tipos de
sistemas de impermeabilizacion, mas faciles
de instalar, aprovechando materia prima
importada. D5, D2, 02, O5

3.3.2. Plan de desarrollo de un modelo de
expansion de las Casas Imptek. D2, D3, O3,
04

Amenazas

1.Ambiente  politico tenso,
arriesga la estabilidad del
gobierno

2.Ingreso de nuevos
competidores

3.Productos sustitutos

4.Cultura ecuatoriana y
latinoamericana de no
prevencion y planificacion

5.Comportamientos culturales
en el consumidor ecuatoriano

3.2.1. Busqueda de nuevos clientes
fuera del pais para reducir el riesgo de
una baja en ventas a causa de una
posible inestabilidad politica en el
Ecuador. F1, A1

3.2.2.  Ampliacion del departamento
de investigacion y desarrollo F4, F5,
A2, A3

3.2.3.  Construir alianzas con la
academia e instituciones publicas para
elaborar y promover una Campafia de
concientizacion al consumidor
ecuatoriano sobre la cultura de
prevencion y planificacion. F4, A4, A5

3.4.1. Creacion de un centro de
capacitacion especializado para los
instaladores informales, brindado por los
socios técnicos que permitan entregar
garantia de instalacion. D1, D3, D5, A2, A5

3.4.2. Creacion de la primera tienda
especializada en impermeabilizacion del
pais, que incluya diferentes marcas y tipos de
impermeabilizantes. D1, D2. D5, A2, A3, A5

3.4.3. Creacion de talleres internos que
permitan comunicar las estrategias
organizacionales, para responder a la
competencia. D4, A2, A3

3.4.4. Creacion de una campafia de
comunicacion interna y externa, para
fortalecer la imagen de la marca, la cultura
organizacional y el posicionamiento en el
mercado. D2, D3, D4 vs A4, A5
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9. Andlisis de cada una de las estrategias

9.1. Fortalezas - Oportunidades
9.1.1. BuUsqueda de nuevos distribuidores en el mercado internacional

Estrategia de desarrollo de mercado, integracion adelante e internacional - F1, F3, O3,
04

Considerando el aumento de exportaciones de producto impermeabilizante en los ultimos
afos. las ultimas negociaciones de Imptek con distribuidores internacionales y la aceptacion
de los productos, da apertura a que se puedan encontrar nuevos distribuidores en diversos
mercados del extranjero.

9.1.2. Creacion de un concurso interno de ideas e innovacion para el
desarrollo de nuevos productos.

Estrategia de innovacion y desarrollo de producto - F4, F5, O1, 03, 04

La innovacion y la creatividad del personal de Imptek se puede potenciar a través de la
creacion de un simil al famoso concurso de television Shark Tank, donde diversos
emprendimientos e ideas compiten por conseguir los recursos financieros de un grupo de
jueces llamados tiburones (Sharks). Este modelo de concurso, hace referencia a la creacion
de una competencia interna que incluya equipos interdisciplinarios, para el desarrollo de
nuevos productos o servicios, y que ademas sirvan como motivacion e integracion para todo
el personal de la empresa.

9.1.3. Optimizacién de la planta de produccion para desarrollo de nuevos
productos

Estrategia desarrollo de producto y diversificacion concéntrica - F1, F2, F3, F5, 01, 02,
03, 04, 05

Imptek Chova del Ecuador mantiene una sub utilizacién de la planta de produccién, misma
gue al estar sujeto a una expansion de mercado se requiere de la implementaciéon de mayor
tecnologia para cubrir las necesidades futuras y la innovacion de nuevas soluciones
impermeabilizantes. Al mantener una buena situacion financiera son aptos para solicitar el
financiamiento para su desarrollo.

9.2. Fortalezas - Amenazas

9.2.1. Busqueda de nuevos clientes fuera del pais para reducir el riesgo de
una baja en ventas a causa de una posible inestabilidad politica en el
Ecuador

Estrategia de expansion internacional - F1, Al

La estrategia de expansion con la ventaja competitiva de calidad de Imptek, ayudara a
posicionar la marca a nivel regional, y; por otro lado, ayudara a minimizar el riesgo politico
local por el cual se atraviesa actualmente en Ecuador. Esta estrategia serd apalancada con
la apertura a las importaciones y exportaciones del nuevo plan de desarrollo econémico del
actual gobierno, que sugiere el replanteamiento de las barreras creadas para el comercio
exterior (trabas burocréticas, partidas arancelarias con licencias de importacion y exportacion,
entre otros).

9.2.2. Ampliacion del departamento de Investigacion y desarrollo

Estrategia de ventaja competitiva de calidad e innovacién - F4, F5, A2, A3



30

Se plantea invertir en la ampliacion del departamento de Investigacion y Desarrollo de Imptek,
en vista de la fuerte posicion financiera en alianza con el grupo SRS. Uno de los retos es
enfrentar la agresividad con la que nuevos competidores ingresan al mercado, incluso con
productos sustitutos. Esto permitird potenciar la investigacién de nuevos productos o servicios
gue se incluyan en el abanico de soluciones de Imptek.

9.2.3. Construir alianzas con la academia e instituciones publicas para
elaborar y promover una Campafia de concientizacién al consumidor
ecuatoriano sobre la cultura de prevencion y planificacion.

Estrategia de integracion hacia adelante - F4, A4, A5

Una de las amenazas encontradas en la dindmica de intercambio comercial en el pais, es
gue el consumidor ecuatoriano en general no esta sensibilizado con la cultura de prevencion
y planificacion. Para el sector de la construccion, la durabilidad en sus construcciones es muy
importante, ya que es uno de los factores decisivos de compra para sus clientes. El cliente
desconoce la importancia de la impermeabilizacion para conseguir durabilidad en las
construcciones. Esta estrategia se alineara con la de expansion y fortalecimiento de la marca
Imptek, por medio de acciones con aliados estratégicos, como la academia y el gobierno. Los
estudiantes de las universidades seran los constructores del futuro.

9.3. Debilidades - Oportunidades

9.3.1. Produccién de otros tipos de sistemas de impermeabilizacion, mas
faciles de instalar, aprovechando materia prima importada.

Estrategia de desarrollo de productos - D5, D2, 02, O5

Imptek puede ampliar su portafolio de produccion interna, aprovechando el uso de materia
prima importada. Esta estrategia aprovecha el mercado con el que ya cuenta la empresa y la
iniciativa de producir otros tipos de impermeabilizante, ya que su mas reciente lanzamiento
fue un producto acrilico. Gracias a esta iniciativa, se puede comenzar a producir también
impermeabilizante cementicio, de Pvc, entre otros. Esto permitira que el cliente tenga un
catalogo de productos diverso, en el cual existan varias opciones de precio, calidad y
productos con mayor facilidad de instalacion. Asi mismo, ayudara a reforzar el nombre de la
marca en la industria de la impermeabilizacién, para que sea conocida por otros productos,
ademas de los asfalticos.

9.3.2. Plan de desarrollo de un modelo de expansion de las Casas Imptek

Estrategia de penetracion y desarrollo de mercado - D2, D3, O3, O4

Aprovechando las facilidades actuales que propone el plan de gobierno para los empleadores
y la creacién de nuevos negocios, se plantea la estrategia de crecimiento para las Casas
Imptek. Esta idea va de la mano con el concepto de convertir a estos locales en tiendas
especializadas en impermeabilizacion. Al tratarse de una tienda especifica que no existe en
el mercado, tiene el potencial de convertirse en franquicia y poder llegar a diferentes lugares,
reforzando la presencia de la marca.

9.4. Debilidad - Amenazas

9.4.1. Creacion de un centro de capacitacion especializado para los
instaladores informales, brindado por los socios técnicos que permitan
entregar garantia de instalacién

Estrategia de integracion hacia adelante - D1, D3, D5, A2, A5
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Contar con un espacio de aprendizaje, disefiado para ensefar a los instaladores informales
(Choveros) acerca de los productos de la empresa. El objetivo es lograr un acercamiento con
el cliente, a través de un centro de capacitacién en donde se ofrezca diferentes tipos de
talleres. Los socios técnicos encontraran en estos locales, un punto de apoyo para poder
recibir a los instaladores informales, mostrar la forma correcta de instalar sus productos, de
tal forma que puedan ofrecer garantia al cliente final y gracias a eso convertirlos en clientes
fidelizados.

9.4.2. Creacion de la primeratienda especializada en impermeabilizacién del
pais, que incluya diferentes marcas y tipos de impermeabilizantes

Union estratégica, integracion hacia adelante y satisfaccién del cliente - D1, D2. D5, A2,
A3, A5

Tener la primera tienda de impermeabilizacion del pais, es una ventaja competitiva. Con base
en los andlisis realizados, se identificé el interés de diferentes grupos de clientes (arquitectos
y constructores) de contar con este modelo de tiendas especificas. Esta estrategia permitira
atacar algunas de las principales debilidades de Imptek, como la dificultad de instalacion,
marca poco conocida y sobre todo, que se lograra definir el concepto de Casa Imptek.

La tienda ofrecera productos de diferentes marcas (exceptuando los productos que Imptek ya

incluya en su portafolio), de tal manera que los clientes que busquen un centro especializado,

puedan acceder a todo el abanico de productos, obteniendo un mayor flujo de clientes.

9.4.3. Creacion de talleres internos que permitan comunicar las estrategias
organizacionales, para responder a la competencia

Estrategia de calidad y satisfaccién del cliente - D4, A2, A3

Uno de los objetivos principales objetivos de la direccién, es la comunicacién efectiva de su
plan estratégico a los diferentes niveles, de tal manera que exista claridad en cudl es el norte
buscado por la organizacion, y a través de qué mecanismos se plantea llegar hasta ahi. La
creacion de talleres internos de comunicacion y valoracién de las estrategias, permitira a
Imptek relacionarse con sus actores internos principales, reforzando su compromiso.

9.4.4. Creacion de una campafia de comunicacion internay externa, para

fortalecer laimagen de la marca, la cultura organizacional y el
posicionamiento en el mercado

Estrategia de calidad y satisfaccion del cliente - D2, D3, D4, A4, A5

Para lograr una comunicacion interna eficaz, se debe tener como base la socializacion de la
mision, vision y valores. De igual manera, reforzar la imagen de la marca, haciendo énfasis
en el desarrollo de productos con una alta calidad, durabilidad y sostenibilidad, crean un
mayor compromiso en los clientes y su fidelizacion.
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10. Agrupacion de estrategias

10.1. Busqueda de nuevos clientes y distribuidores internacionalmente

Estrategia de desarrollo de mercado, integracién adelante e internacional, Estrategia de
expansion internacional

Con las ultimas negociaciones realizadas por IMPTEK se ha identificado el crecimiento
exponencial en las exportaciones y la necesidad de contar con mas distribuidores, gracias a
la buena acogida de los productos impermeabilizantes. Al contar con una mayor acogida en
el mercado internacional, esta sujeta a fortalecer la presencia y el posicionamiento, asi esto
generara un menor riesgo para la empresa en el pais de origen respecto a la afectacion por
la inestabilidad politica y econdmica que atraviese el pais.

El apalancamiento en razén de la apertura de las importaciones, impulsada por el gobierno
en curso, permiten obtener mayor beneficio en la regulacion de impuestos como partidas
arancelarias, trabas burocraticas, licencias de importaciébn y cumplimiento de normativa,
siendo asi el impulso necesario para importar materia prima para transformacién y desarrollo
de nuevos productos, cabe mencionar que los convenios actuales y los nuevos que se
encuentran en negociacion beneficiaran a la exportacion de producto final, liberando barreras
para ofertar una gama amplia de productos y soluciones.

Lo mencionado esta anexado a la seleccién de mercado potencial mediante la Identificacién
de paises potenciales, Evaluacion preliminar, Deteccion en profundidad, Seleccién final y
Experiencia directa.

10.2. Desarrollo de nuevos productos y potenciacion de la planta

Se plantea aprovechar la subutilizacién de la planta que de produccion de Imptek e invertir
en la ampliacion del departamento de Investigacién y Desarrollo, en vista de la fuerte posicion
financiera en alianza con el grupo SRS. Gracias a esto, la empresa podra comenzar a producir
otros tipos de productos impermeabilizantes, permitiendo que el cliente tenga un catalogo
diverso, en el cual existan varias opciones de precio, calidad y productos con mayor facilidad
de instalacion. Asi mismo, ayudara a reforzar el nombre de la marca en la industria de la
impermeabilizacién, para que sea conocida por otros productos, ademas de los asfalticos.
Esta estrategia aprovecha el mercado con el que ya cuenta la empresa y la iniciativa de
producir otros tipos de impermeabilizante, ya que su mas reciente lanzamiento fue un
producto acrilico. Gracias a esta iniciativa, se puede comenzar a producir también
impermeabilizante cementicio, de Pvc, entre otros.

La innovacion y la creatividad del personal de Imptek se puede potenciar a través de la
creacion de un simil al famoso concurso de television Shark Tank, donde diversos
emprendimientos e ideas compiten por conseguir los recursos financieros de un grupo de
jueces llamados tiburones (Sharks). Este modelo de concurso, hace referencia a la creacion
de una competencia interna que incluya equipos interdisciplinarios, para el desarrollo de
nuevos productos o servicios, y que ademas sirvan como motivacion e integracion para todo
el personal de la empresa.

10.3. Modelo de Negocios y Centro de Capacitacion para Casas Imptek

Establecer el modelo de negocios y el concepto de Casa Imptek de manera completa, para
lograr una estrategia de expansion en el mediano plazo. La estrategia consiste en convertir a
las Casas Imptek en tiendas especializadas en impermeabilizacion, donde se pueda acceder
a diferentes productos y servicios. La tienda podra ofrecer productos de diferentes marcas,
de tal manera que los clientes que busquen un centro especializado, puedan acceder a todo
el abanico de productos, obteniendo un mayor flujo de clientes. Al tratarse de una tienda
especifica que no existe en el mercado, tiene el potencial de convertirse en franquicia en el
mediano plazo y poder llegar a diferentes lugares, reforzando la presencia de la marca.
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El concepto de Casa Imptek, incluye el contar con un espacio de aprendizaje para diferentes
actores (constructores, arquitectos, instaladores informales, hogares), el cual complementaria
el concepto de Casa Imptek. El objetivo es lograr un acercamiento con el cliente, a traves de
un centro de capacitacién en donde se ofrezca diferentes tipos de talleres. El objetivo es que
se pueda ofrecer garantia al cliente final y gracias a eso convertirlos en clientes fidelizados.

10.4. Campafia de comunicacion internay externa

Uno de los principales objetivos de la direccion, es la comunicacion efectiva. Crear un plan
de comunicacién integral permitira tener claro, en los colaboradores y consumidores, el
propésito del negocio, su cultura organizacional y también, su estrategia para lograrlos. Los
objetivos y metas deberan ser especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con periodo
de tiempo definido, de tal forma que el plan de comunicacion logre ser efectivo y eficiente y
llegue claramente, a las diferentes areas del negocio.

Las estrategias son ejecutadas por personas y las personas, deben estar informadas para
lograr un rendimiento eficiente. La comunicacion interna socializara el propdsito del negocio,
es decir la mision, visién y valores lo cual brindar4 un horizonte a sus colaboradores y
fortalecera su compromiso. Por otro lado, la comunicacion externa ayudara a fortalecer las
alianzas estratégicas y la imagen de la marca, para lo cual el mensaje sera el desarrollo de
productos de alta calidad, durabilidad y sostenibilidad, de esta forma se fortalecera el
compromiso de los clientes y su fidelizacion a la marca.

10.5. Alianzas estratégicas con la academiay el sector publico

Una de las amenazas encontradas en la dinAmica de intercambio comercial en el pais, es
gue el consumidor ecuatoriano en general no esta sensibilizado con la cultura de prevencion
y planificacion. Para el sector de la construccion, la durabilidad en sus construcciones es muy
importante, ya que es uno de los factores decisivos de compra para sus clientes. El cliente
desconoce la importancia de la impermeabilizaciobn para conseguir durabilidad en las
construcciones. Esta estrategia se alineara con la de expansion y fortalecimiento de la marca
Imptek, por medio de acciones con aliados estratégicos, como la academia y el gobierno. Los
estudiantes de las universidades seran los constructores del futuro.



11. Matriz MCPE

Tabla 5 Matriz Cuantitativa de la Planificacién Estratégica
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Estrat 1 2 3 4 5
Pond. | PA | TCA | PA | TCA | PA | TCA | PA | TCA | PA | TCA
Cambios en la Matriz productiva para el
desarrollo de producto terminado e & e & || B || Ol 0 By 0 By
Reduccion de tasas arancelarias para 004| 2| 008| 4]016| 0| 000| 0| 000| 0] 000
o | importacion de materia prima
w
a
= | Gobierno de derecha amigable con los 0.06 3| 018 4| 024 4| 024 o | 0.00 2| 012
= | negocios ’ ’ : : : :
o)
|_
% Reformas tributarias y laborales que
% benefician a los emprendedores y 0.06 2| 0.12 3| 0.18 41 0.24 0 | 0.00 0 | 0.00
empleadores
Tasa de cambio preferencial en las
importaciones versus paises de la 0.04 0 | 0.00 4 | 0.16 2| 0.08 0 | 0.00 0 | 0.00
region
Ambiente politico tenso, arriesga la 008 | 4| 032| 1|008| 3|024| 0| o000]| 0] 000
estabilidad del gobierno
” Ingreso de nuevos competidores 0.06 3| 0.18 4 | 0.24 3| 0.18 2| 0.12 0 | 0.00
<
g Productos sustitutos 0.06 3| 0.18 4 | 0.24 2] 012 2| 012 0 | 0.00
w
2 Cultura ecuatoriana y latinoamericana
< - e 0.04 0 | 0.00 0 | 0.00 3| 0.12 4| 0.16 4 | 0.16
de no prevencion y planificacién
Comportamientos culturales en el 004| 0| o000| 0|000| 3|012| 4| o016| 4] 016
consumidor ecuatoriano
Situacion financiera estable 0.04 4 | 0.16 4 | 0.16 4 | 0.16 3| 0.12 0 | 0.00
I(éLuDentancon un laboratorio y un area de 0.04 3| 012 4l o016 > | 008 > | 0.08 4| 016
%)
N
'é Crecimiento de las exportaciones 0.06 41 0.24 3| 0.18 2 | 0.12 2| 0.12 1| 0.06
f
O | Unicos productores de soluciones
& | asfalticas en el pais 0.06 1| 0.06 41 0.24 3| 0.18 41 024 3| 0.18
Productosdegltacahdadcongarantla 0.04 2l 016 2l o016 2l 016 4l 016 3| 012
de hasta 20 afios
NeceS|dad_defortalecer_lasrelacnones 0.06 o | 0.00 3| 018 4l 024 4| 024 o | 0.00
con sus aliados comerciales.
Falta de claridad interna y externa
ﬂ acerca de la estrategia comercial DL L | O f| O SRR Sl s f| o
a
= .
= | 'mptek, marca nueva poco conocida en 004 | 4|016| 3|012| 4|016| 4| 016| 3| 012
& | el mercado frente a la competencia
w
a
Casas Imptek sin un concepto definido 0.06 0 | 0.00 0 | 0.00 4 | 0.24 4 | 0.24 2| 0.12
Productos muy técnicos, dificiles de
instalar frente a la competencia 0.04 0] 000 4016 4016 41016 3| 012
TOTAL 2.10 2.88 3.12 2.32 1.38




35

La estrategia con mayor puntaje es la que se refiere a la definicion del Modelo de Negocios
y Centro de Capacitacion para Casas Imptek con un puntaje de 3.12, lo que significa que
es una prioridad para Imptek el enfocar sus esfuerzos, habilidades y recursos en su definicion
e implementacion.
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12. INSIGHTS
12.1. Portafolio de Productos

Portafolio diverso, en el que no todos los productos estan directamente relacionados con la
impermeabilizacion. Estos no corresponden realmente al concepto de Imptek, por ejemplo:
Venta de revestimientos, lavamanos. Algunos de los articulos no son complementarios al giro
de negocio y tampoco generan ingresos considerables, ya que, en los afios 2019 y 2020, han
generado ventas menores al 1% sobre el total de productos comercializados en las Casas
Imptek. Existe la necesidad de definir claramente el modelo de negocio de Casas Imptek para
a partir de eso establecer la estrategia de diversificacion de productos.

12.2. Customer Journey

El objetivo de las Casas Imptek es acercarse al consumidor final y solucionar las necesidades
de impermeabilizacién en ese momento, sin embargo, no ofrecen directamente el servicio de
instalacion, sino que esta parte del proceso se trabaja en colaboracién con socios externos,
lo cual podria poner en riesgo la experiencia del cliente con la marca. Casa Imptek puede
perder el control de lo que pasa en la relacibn entre sus socios y clientes, tomando en
consideracion que actualmente no cuenta con un servicio post - venta y tampoco un proceso
de fidelizacion.

Se plantea la siguiente pregunta a resolver durante las siguientes etapas: ¢ Conviene para
Imptek abarcar el servicio de instalacion, con miras hacia cumplir sus objetivos estratégicos?
Para resolver esta pregunta se deberia aclarar y documentar todos los procesos que son
parte del “Customer Journey” en donde se involucran a los socios externos para ofrecer
soluciones. De esta manera se lograra visibilizar si estan cubiertas y satisfechas, las
necesidades de los clientes, lo cual ayudara a que se aprovechen al 100% las oportunidades
comerciales.

12.3. Modelo de Distribucién

Existe la posibilidad de ampliar el modelo de distribucién, tomando como punto de partida lo
gue ya estd hecho y ejecutado desde Imptek. Consiguiendo mas socios estratégicos ubicados
en diferentes localidades, se ampliara la cobertura del mercado. Existe el potencial de
establecer una estrategia para fortalecer el modelo de distribucion.

12.4. Modelo de descuentos

Imptek Chova del Ecuador ofrece descuentos a través de los distribuidores, pero no
directamente en las Casas Imptek, lo que podria generar una desventaja competitiva frente a
sus socios estratégicos y puede empujar al cliente a comprar en otro punto de venta. Se
puede ver en riesgo la fidelidad hacia la marca y a consecuencia de esto, perder clientes con
la competencia.

Debe existir una estrategia organizacional de precios en toda su red, que evite generar una
guerra de precios entre los socios estratégicos de Imptek.

12.5. Branding

La marca Imptek, es conocida de una forma superficial en el mercado, segun el estudio de
MarketWatch, 2019. Por lo que existe la necesidad de reforzar la presencia de marca. Debido
a las condiciones actuales, tecnolégicas y coyunturales se requiere que se fortalezcan, sobre
todo los canales digitales como pagina web y sus redes sociales. Segun el libro “How to
Franchise Your Successful Business: A 4-Phase Guide to Business Expansion” de Jason R.
Anderson, se establece que dentro de la Fase 1, que corresponde a establecer la estrategia
del negocio, uno de los puntos principales es el tener una marca reconocida en el mercado.
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12.6. Rentabilidad

La rentabilidad de las Casas Imptek tiene que establecerse de manera independiente de la
fabrica. Actualmente, la fabrica y las Casas funcionan como una sola entidad y los margenes
de ganancia no estan definidos.

12.7. Sostenibilidad

Posibilidad de explotar el concepto de sostenibilidad. La base de la mayoria de productos
proviene del desecho del petréleo el cual es reciclado para su produccién. Este concepto
puede ser aprovechado para reforzar la imagen comercial de Imptek como una marca
sustentable, lo cual genera fidelidad a la marca y va con la tendencia actual.

e Segun el “Trend Report 2021” de Trend Hunter, dos de las tendencias principales
estan relacionadas con el reciclaje, la sustentabilidad y la economia circular, lo cual
define una preferencia del mercado hacia los proyectos de estas caracteristicas.

e Segun el Libro “Tendencias en Sustentabilidad”, dos de las 10 principales tendencias,
hacen referencia a la importancia de la Economia Circular en las empresas. Asi
también, se establece las Finanzas Sostenibles como puntales para el mercado,
traduciéndose en 23 mil millones de doélares en oportunidades de inversion en 21
paises de mercados en desarrollo®°.

10 Fuente: https://www.comunicarseweb.com/noticia/10-tendencias-en-sustentabilidad-y-empresa-para-2020
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13. METRICAS

Métricas aplicadas a Casa Imptek:

13.1. Métricas comerciales

Frecuencia de medicién: trimestral
¢ Numero de personas inscritas para capacitaciones.
¢ Numero de acuerdos con constructoras
¢ Ventas mensuales

13.2. Meétricas de servicio al cliente

e Calificacién de la atencion recibida, en el local y durante la instalacién (Puntaje de
satisfaccion del cliente CSAT)!

o CSAT= (Numero de respuestas positivas/Numero total de respuestas) *100
o Se ejecuta después de cada atencion o instalacion, y se mide mensualmente.

o Es de tipo encuesta con las siguientes preguntas: ¢Qué tan satisfecho estas
con tu experiencia en Casa Imptek? y ¢Qué tan satisfecho estas con el
proceso de instalacion de los productos?

e Calificacién de qué tan probable es que el cliente recomiende los servicios de la
empresa, medida de lealtad del cliente (NPS) 12

o NPS = Numero de promotores - Numero de detractores
o Se ejecuta después de cada atencion o instalacién, y se mide mensualmente.

o Encuesta con la siguiente pregunta Del 1 al 10, ¢qué tan probable es que nos
recomiendes a un amigo?

o De acuerdo a las respuestas, se tiene 3 tipos de clientes: Promotores (9 o 10),
Pasivos (7 o 8) y Detractores (0-6)

e Calificacion de los clientes del nivel en el que la Casa Imptek les ayud6 a entender el
funcionamiento y aplicacién de los productos

13.3. Métricas operacionales

e Indices de operatividad. Miden el manejo y eficiencia de los activos de corto plazo
(Frecuencia de medicion: mensual).

o Rotacion del inventario. Relacion entre el costo de bienes vendidos y el
inventario.

13.4. Meétricas Financieras

e indices de rentabilidad, permiten evaluar qué tan rentable es el negocio (Frecuencia
de medicion: anual).

o Margen de utilidad neta, razén entre la utilidad neta y las ventas

o Rendimiento del patrimonio ROE, razén entre la utilidad neta y el patrimonio®®

11 Fuente: https://blog.hubspot.com/service/customer-satisfaction-score
12 Fyente: https://blog.hubspot.com/service/what-is-nps#
13 Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=X_UzfQelg8Y
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o Retorno sobre la inversion ROI, razén entre los ingresos menos los costos,
sobre los ingresos

o Margen neto sobre ventas ROS, razon entre ganancia operativa y ventas netas
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14. Estudio del consumidor

En esta primera parte, se presentan los hallazgos encontrados en las entrevistas y encuestas
realizadas a los diferentes grupos de interés de Casa Imtek

14.1. Arquitectos y constructores

Los arquitectos y constructores entrevistados, reconocen la importancia de la
impermeabilizacion en las construcciones y creen incluso que en sus propias obras podrian
impermeabilizar mas espacios y elementos, a pesar de que a veces se tienen limitaciones
por presupuesto. Estan conscientes también de la importancia que tiene una instalacion
correcta de los productos, creen que si requiere de técnica y de un conocimiento
especializado. La mayoria prefiere que se realice la instalacién a través de una empresa que
pueda ofrecerles garantia, pero a veces no lo hacen por falta de presupuesto, en ese caso
les gustaria poder capacitar a su personal para hacerlo ellos mismos.

Al preguntarles cémo consideran que su proveedor de impermeabilizacion podria ofrecerles
mas valor, mencionaron como factor principal la garantia, también hablaron de la importancia
de que las fichas técnicas y las descripciones de los productos sean claras y especificas para
lo que se necesite. Con el fin de garantizar el uso correcto de los productos, quisieran que se
realice capacitaciones, tanto para los obreros como para los arquitectos y el personal
administrativo de sus empresas, que exista una supervision del proveedor al momento de la
instalacion como también un seguimiento post venta.

La mayoria de los entrevistados no tienen una preferencia especifica por un tipo de
impermeabilizante, de hecho, usan diferentes tipos dependiendo de la aplicacion, incluso a
veces combinan sistemas. Prefieren comprar los productos una vez realizadas pruebas en
obra y teniendo muy claras las especificaciones del producto para cada aplicacién. Al hablar
sobre las caracteristicas que deberia tener una tienda especializada en impermeabilizacién,
mencionaron la importancia de contar con una variedad de productos de diferentes tipos y
marcas que se muestren de manera didactica y que los vendedores estén capacitados acerca
del funcionamiento de los sistemas para poder asesorarlos. La ubicacién de dicha tienda
segun el criterio de los entrevistados, deberia estar ubicada cerca de ferreterias o tiendas que
vendan pinturas y en diferentes sectores de la ciudad.

14.2. Distribuidores e instaladores experimentados

Durante las entrevistas a los distribuidores, socios técnicos e instaladores experimentados,
se identificd que existe un amplio conocimiento de los productos de Imptek, asi como su
aplicacion en diferentes circunstancias, lo que significa un punto muy valioso en el sentido de
contar con aliados estratégicos que puedan desarrollar un trabajo con garantia que asegure
gue sus productos sean considerados de calidad, al ser instalados correctamente.

Adicionalmente, se ha podido identificar que existe una diferencia entre las perspectivas de
los distribuidores / socios técnicos versus los instaladores experimentados, ya que estos
ultimos al no contar con grandes infraestructuras organizacionales, pueden tener precios mas
bajos, lo que genera inconformidad por parte de los distribuidores. Por el contrario, el
instalador experimentado no puede acceder a proyectos de gran envergadura, por escasez
de recursos y experiencia en ese tipo de proyectos.

14.3. Clientes de Casa Imptek Cumbaya

Al mantener un registro de las personas que ingresan actualmente a la casa Imptek de
Cumbaya, se pudo identificar tres tipos de clientes: arquitectos, maestros y personas de
hogares, siendo este Ultimo grupo la mayoria.

Los clientes de los hogares se acercaron al local por recomendacion o porque lo habian visto
desde la calle y lo hicieron con el fin de recibir asesoramiento para resolver algan problema
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inesperado de humedad en sus casas. Al preguntarles qué les hubiera gustado encontrar en
casa Imptek o como creen que pudo haber sido mejor su experiencia, realmente no tuvieron
una respuesta ya que, al no conocer sobre el tema de la impermeabilizacion, no tenian
expectativas especificas sobre los productos y se dirigieron al lugar con la intencién de que
los vendedores de casa Imptek les puedan dar una solucién. La mayoria mencionaron haber
encontrado lo que buscaban y esperaban ser atendidos por los especialistas de Casa Imptek

La mayoria de personas atendidas en el local, no contaban previamente con alguien que les
guie con respecto al tipo de productos que deberian comprar, tampoco tenian una persona
contacto para su instalacion. Los pocos que dijeron que estaban siendo asesorados por
alguien, mencionaron a su maestro chovero y los que no, fueron asignados en ese momento
a un socio técnico de Imptek

14.4. Ferreterias y grandes superficies

En el grupo de ferreteros entrevistados, se encontraron ciertos puntos en comun. Las marcas
mas recordadas y recomendadas son Sika e Intaco y los consumidores directos son maestros
y vecinos del barrio que, aungue no conocen que existe una Casa Imptek que se especializa
en impermeabilizantes, todos los entrevistados conocen de Chova y a todos les interesa tener
capacitacion para poder ofrecer instalacion y poder ofertar de mejor manera los productos de
Imptek.

En el grupo de Grandes superficies, se encontraron los siguientes puntos en comun: Las
marcas que ocupan los mejores espacios en percha son Sika, Intaco e Imptek. Los
consumidores directos son maestros, hogares y empresas de la construccién. Un hallazgo
particular fue que la empresa de impermeabilizacién Sika, ofrece asesoria constante para los
clientes de Kiwy, es decir que hay una persona pagada para promover la venta de estos
productos.

14.5. Instaladores informales

En el grupo de instaladores informales entrevistados, se encontré aspectos en comun, como
el hecho de que se sienten confiados en su experiencia para instalaciones de lamina asfaltica,
sin embargo, estan abiertos a participar de programas de certificacién, como valor agregado
para ofrecer garantia en su servicio. Adicionalmente, se encontré que preferirian que sean
capacitaciones presenciales gratuitas, pero que estarian abiertos a probar otro tipo de
sistemas apoyados en nuevas tecnologias.

Actualmente, se los puede localizar por medios digitales a través de plataformas como OLX
y Mercado Libre, sin embargo, no han podido encontrar una plataforma que les permita tener
un contacto mas directo con los clientes y los proveedores de producto. Los entrevistados,
mencionan que el tiempo de duracion de las capacitaciones deberian ser cortas y también
diversificadas a otro tipo de productos de impermeabilizacion.

Los productos son adquiridos a distribuidores de Imptek y Grandes Superficies, por facilidad
en la gama ofrecida y precio. En relacion a este aspecto, estan abiertos a poder visitar una
tienda especializada en impermeabilizacion, apoyada en servicios complementarios como
capacitacion, asesoria y diversidad de productos.
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15. Concepto de Casa Imptek

La propuesta es convertir a Casa Imptek en una tienda especializada en productos de
impermeabilizacion de diferentes tipos y marcas a través de alianzas entre empresas de la
industria. Un lugar en donde el cliente final pueda aprender acerca de la importancia de la
impermeabilizacion; y los instaladores, arquitectos y constructores, encuentren un punto de
apoyo para recibir asesoramiento sobre el uso de los productos en sus proyectos. Este es un
concepto que no existe en el mercado ecuatoriano y pretende atraer a todo aquel que necesite
solucionar o prevenir problemas de humedad.

La tienda contara con un espacio de retail en donde se exhibirdn diferentes marcas y
productos relacionados a impermeabilizacion. Adicionalmente, ofrecera toda la variedad que
existe en el mercado ecuatoriano, incluyendo productos asfélticos, acrilicos, cementicios, de
poliuretano, ecoldgicos u otros. Asi mismo deberd ofrecer aquellos productos
complementarios que suelen utilizarse antes o después de aplicar los impermeabilizantes,
estos son, por ejemplo: pinturas, brochas, masillas, canaletas, etc.

Al comercializar ciertos productos que requieren de un conocimiento técnico para su
aplicacion, Casa Imptek brindara asesoramiento a sus clientes a través de sus vendedores
especializados, quienes recibiran capacitaciones constantes para poder ofrecer los diferentes
sistemas, de acuerdo a las necesidades especificas de cada cliente. Asi mismo, funcionara
como punto de apoyo para aquellos clientes a quienes les interese aprender sobre los
productos, gracias a herramientas interactivas de aprendizaje y a través de la organizacion
de talleres de capacitacion que se realizaran constantemente. También se podran organizar
talleres especificos para constructores y sus equipos directamente en sus obras con el apoyo
logistico por parte de Casa Imptek.

El departamento de servicio al cliente de Casa Imptek ofrecera la opcion de gestionar el
servicio de instalacién por parte de uno de sus socios capacitados, el cual sera designado
gracias a un plan de referidos estructurado que tome en cuenta la experiencia del instalador,
su infraestructura, la ubicacion del trabajo a realizar y el tamafio del mismo. A través de este
sistema, se busca que tanto los distribuidores, asi como los instaladores mas pequefios,
encuentren en Casa Imptek un punto de apoyo y un canal formal que les permita tener mas
clientes. Casa Imptek se preocupard de realizar el seguimiento al cliente, a través de un
proceso de acompafiamiento hasta después de haber sido instalado el producto, con el fin de
asegurar su satisfaccion.

Dependiendo de las condiciones del local, éste podra contar con los siguientes elementos:

Stores within a store: Espacios de alquiler dentro de la tienda, designados para empresas
relacionadas a la industria de la impermeabilizacion.

Escuela de impermeabilizacion: Espacio en donde se dictaran regularmente talleres de
capacitacion de productos o servicios relacionados. En el caso de los instaladores informales,
se podria contar con la opcién de cumplir ciertos modulos, para recibir certificaciones que les
permita ofrecer garantia a los clientes.

Sistema de realidad virtual: Herramienta de visualizacion e interaccion para que los clientes
de los hogares puedan apreciar de una manera innovadora y atractiva, como funcionan los
sistemas de impermeabilizacion y las consecuencias de aplicarlos de manera incorrecta o no
contar con ellos.

Adoptando el concepto propuesto, el local comenzara a competir directamente con grandes
superficies por lo cual se sugiere ampliar el horario de atencion de lunes a sdbado de 10 a 20
hy el domingo de 10 a 18, exceptuando los dias feriados decretados oficialmente en Ecuador.
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16. Hoja de Ruta

16.1.

Definicién de metas

16.1.1. Meta anual

Ventas anuales de 720 mil durante en el primer afio por Casa. De acuerdo al informe
de ventas del &rea financiera, con corte a abril de 2021, se promediaron las ventas de
dicho informe, obteniendo 50 mil délares mensuales en ventas, a excepcion del afio
2020 (pandemia), por lo tanto, se propone un incremento de un 20% de las ventas
promedio.

Rentar al menos el 15% del total de la superficie de la tienda a través del modelo
Stores Within a Store.

Capacitar al menos a 120 personas el primer afio (10 mensuales)

Experiencia de realidad virtual para al menos a 520 clientes durante el primer afio (10
semanales)

o Actualmente Casa Imptek recibe un promedio de 10 clientes diarios

16.1.2. Meta departamental
16.1.2.1. Comercial

Inscribir 12 personas cada mes para capacitacion

Concretar 3 acuerdos anuales con constructoras para capacitaciones a su personal

16.1.2.2. Servicio al Cliente

Obtener una calificacion de la atencion recibida de al menos 4/5, en el local y durante
la instalacion (Puntaje de satisfaccion del cliente CSAT)

Calificacion de gué tan probable es que el cliente recomiende los servicios de la
empresa, medida de lealtad del cliente (NPS)

Tener un puntaje de al menos 40 (70% de promotores y 30% maximo de detractores)

Obtener una calificacion de al menos 4/5 del nivel en el que la Escuela de la
Impermeabilizacion ayudd a los clientes a entender sobre los productos y su
instalacion

*Se mediran a través del contacto de seguimiento (Ilamadas, correos, mensajes, entre otros)
en el que se realizara una pequefia encuesta de satisfaccion.

16.1.2.3. Operaciones

16.2.

Rotacion del inventario superior a 8.

Imagen e identidad de la Casa

16.2.1. Analisis de la mision, visién y valores corporativos

A continuacion, se presentan la mision, vision y valores que se encuentran socializados en

Imptek.

Mision: Ser los mejores.

14 valor referencial en “Grandes Superficies” - https://www.empresaactual.com/ratio-de-rotacion-de-
inventario/
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Vision: Ser lideres en la manufactura y comercializacion de soluciones innovadoras para la
impermeabilizacién, la construccion liviana y la viabilidad en el mercado regional de la costa
del Pacifico Latinoamericano.

Valores: Etica, estética, desarrollo personal, responsabilidad social empresarial, seguridad.

Durante el andlisis realizado de la mision de Imptek, la misma se encuentra definida de
manera muy general y con pocos elementos, ya que de acuerdo al libro “Conceptos de
Administracion Estratégica - Capitulo 2: La mision y la vision de la empresa”, se define que
una mision efectiva debe tomar en consideracion nueve componentes, descritos a
continuacion:

1. Clientes: Constructores, Arquitectos, Hogares, Socios Técnicos, Instaladores
(Choveros), Grandes Superficies, Ferreterias del barrio.

2. Producto o0 Servicio: Productos especializados de impermeabilizacion,
preocupandose por el disefio y presentacion y relacionados de la construccién. Valor
Imptek: El buen gusto y atencion a los detalles nos hacen diferentes.

Mercado: Costa del Pacifico Latinoamericano y Norteamérica
Tecnologia: Planta altamente tecnificada, Tecnologia patentada

Supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad: Estrategia de expansion del
negocio a través de distintos modelos de negocios y sustentabilidad financiera

6. Preocupacion por la imagen publica: Utilizando de manera responsable los
desechos del petréleo, utilizan el 6% de este desecho.

Empleados: Desarrollo del talento humano
Autoconcepto (vision):

a. Visién Imptek: Ser lideres en la manufactura y comercializacion de soluciones
innovadoras para la impermeabilizacion, la construccion liviana y la viabilidad
en el mercado regional de la costa del Pacifico Latinoamericano.

9. Filosofia: Interés en la mejora continua a través de la investigacion y aplicacion de
nuevas tecnologias. A continuacién, se detallan los valores de Imptek:

a. Etica: Priorizamos lo justo y lo correcto
b. Estética: El buen gusto y atencion a los detalles nos hacen diferentes.

c. Desarrollo del personal: Creamos condiciones para la formacion, innovacion
y emprendimiento.

d. Responsabilidad social empresarial: Trabajamos con la comunidad para
conservar y mejorar el ambiente natural, y para crear oportunidades a grupos
diversos.

e. Seguridad: Mantenemos sistemas y condiciones de trabajo que eliminen
riesgos para nuestros clientes y colaboradores.

En funcion de este analisis, se recomienda desarrollar una mision que incluya algunos de
estos elementos, ya que de acuerdo al texto del libro citado: “la declaracion de la mision suele
ser la parte mas visible y publica del proceso de la administracion estratégica”, por lo tanto,
deberia ser el punto de partida de las estrategias a desarrollar por Imptek.

16.2.2. Definicion de Imagen Casa Imptek

Segun la consultoria de MarketWatch (2019), en el imaginario de los consumidores,
especificamente de Quito, la marca de impermeabilizante que lidera el mercado con un 95%
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es Sika, seguido de la marca Chova con un 64% y en quinto lugar dentro de las marcas
encuestadas, Imptek tiene un posicionamiento del 6%.

La creacion de la marca Imptek en 2017 tuvo como objetivo expandir el portafolio de
productos a ofrecer e ir mas alla de la asociacién unicamente con producto “chova” en el
mercado. El posicionamiento de la marca Imptek en el mercado tendra que mejorar para que
se pueda llegar al objetivo de ampliar el portafolio de productos, y que ésta se refleje en el
incremento de sus ingresos.

Los esfuerzos en el fortalecimiento de la marca Imptek en el mercado de la
impermeabilizacién-construccién, facilitardn el engagement con los clientes de Casa Imptek,
ya que la marca es la identidad corporativa y punto clave, para este fin. Adicionalmente, sera
necesario trabajar internamente en los siguientes elementos:

o Brief Imptek: es el documento guia resultante de reuniones del equipo interno que
tiene el fin de describir el concepto del negocio, conocer al cliente y el mercado. Esta
sera la base para todo lo demas en el proceso de gestion de marca. En este primer
momento el proceso se enfoca en conocer:

o El origen del negocio

o Propésito

o Factores diferenciadores
o Personalidad

o Usuario o consumidor

o Competidores

¢ Imagen Imptek: esta parte del proceso es un trabajo creativo, en donde se generan
ideas de cémo se puede fortalecer la imagen actual o como se evoluciona esta
propuesta segun la necesidad del cliente y el mercado, alineados al propdsito e
identidad del negocio.

o Escoger 2-3 opciones de imagen de marca

o Realizar la presentacion al equipo interno

o Recoger retroalimentacion

o Ajustar la propuesta

o Presentar la mejor opcion al equipo interno para validacion

e Manual de marca Imptek: una vez que se escoge la propuesta mas integradora, la
agencia o el equipo encargado debera trabajar un Manual de Marca, que sera la guia
de lineamientos para todo tipo de comunicacion interna y externa del negocio. Este
manual deberé tener lo siguiente:

o Construccion gréfica

o Cromatica/ Colores para formato impreso y digital
o Tipografias principales y alternas

o Usos correctos en color y sobre color

o Variantes y aplicaciones

Para este proceso, en el intercambio interno se recomienda tomar en cuenta la revision de la
Mision y visién del negocio y alinearlo al propdésito del negocio.
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16.2.2.1. Pagina web

La pagina web sera el resultado del trabajo previo en gestion de marca, y debera alinearse a
los objetivos estratégicos planteados en el negocio.

Para la construccion de la pagina web se debera definir el alcance de la misma, es decir
definir funcionalidad, herramientas, cobertura, servicios, etc. Segun esta definicion se podra
escoger el plan necesario entre basico, empresarial o e-commerce.

Los recursos necesarios para ejecutar este plan variaran dependiendo de la complejidad de
la pagina web, los precios empiezan desde los $500.

16.3. Estructura de la Casa
16.3.1. Disefio del espacio fisico de la Casa

El local debera contar con los siguientes espacios:

e Area de exhibicion de los productos a la venta (retail)

o Escuela de la impermeabilizacién
o Espacio para ubicar el sistema de realidad virtual
o Espacio para capacitaciones
o Bar

e Punto de venta

e Bodega

e Parqueaderos

El disefio interior de la tienda deberd marcar claramente los espacios pensados para los
“Stores within a store™” y generar una diferenciacion clara entre marcas. Debera existir también
una zona para los productos de distribucién especificos de la tienda.

La fachada del local deberia tener al menos una vitrina de exhibicién o elemento exterior que
ayude a mostrar el tipo de productos que se venden a las personas que transiten por la calle
y que funcione como apoyo visual. Estos elementos visuales deberan mostrar un contraste
gue muestre los cambios a través del tiempo en una estructura impermeabilizada versus otra
sin tratamiento

16.3.1.1. Retail

La Casa Imptek, mantendra un espacio destinado a la comercializacién de diferentes
sistemas relacionados a la impermeabilizacién, ofreciendo variedad de marcas y tipos de
productos. Adicionalmente, existiran productos complementarios o “enganche” a los sistemas
de impermeabilizacién que son comunmente requeridos en los diferentes tipos de proyectos.

El concepto de mantener productos “enganche” en exhibicion, permitira atraer a clientes por
soluciones integrales, que se complementan con la asesoria de, personal especializado de
Casa Imptek.

16.3.1.2. Store Within a Store

La Casa Imptek, contara con espacios exclusivos para la promocién y venta de productos,
los cuales podran ser rentados a diferentes empresas fabricantes y/o distribuidores de
productos relacionados a la impermeabilizacion.

Disefio del espacio
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Cada “Stores within a Store” tendra la opcién de rentar un espacio, el cual podra contar con
diferentes exhibiciones, materiales y oferta de productos de cada contratante. La Casa Imptek
asumird como parte de su oferta de servicios, los costos relacionados al disefio, creacion,
operacién, y mano de obra. La mercaderia sera suministrada por el propietario del espacio
exclusivo.

Acuerdos especificos (Politicas, Ingresos)

Estos espacios tendran un costo mensual por metro cuadrado de acuerdo a la ubicacion
dentro de la tienda (similar al perchado en minoristas), y podran ser rentados por al menos
12 meses. En un futuro, se podra analizar el cobro de una tasa de tréfico por cliente que
ingrese al espacio reservado:

o El diferenciador de precio entre tienda y tienda, se mide por el trafico de clientes que
ingresan a los espacios reservados

o La Casa Imptek garantiza el soporte y apoyo a todos los clientes que han accedido al
espacio

El espacio exclusivo de renta, tendra una dimension de minimo 10 metros cuadrados y hasta
un maximo del 20% del tamafio total de la tienda.

16.3.1.3. Escuela de la Impermeabilizacion

La tienda que cuente con el elemento “Escuela de la Impermeabilizacion”, tendra un espacio
reservado para desarrollar talleres, capacitaciones y certificaciones de los productos que se
comercializan en la tienda.

Dentro de este espacio, se podran desarrollar diferentes tipos de talleres, los cuales pueden
ser sobre el de uso, instalacién y aplicacion de productos, lanzamiento de nuevos productos
y otros temas relacionados a impermeabilizacion. Este espacio estara abierto para todos los
aliados estratégicos que requieran dictar sus propias capacitaciones, de acuerdo a las
politicas de reserva y uso de la casa. Este servicio no generara ingresos directos, pero sera
una forma de enganchar a nuevos socios y que esto pueda incrementar sus ventas.

Los grupos entrevistados que mostraron interés en recibir capacitacion para aprender a
instalar productos de impermeabilizacion son: constructores, arquitectos, ferreterias e
instaladores informales. El objetivo es poder contar con el aval para ofrecer garantia de estos
productos.

Existe un dolor interno en Imptek que se manifiesta en quejas de clientes debido a que
maestros externos han instalado productos de la marca, no lo hicieron de forma adecuada y
la marca no puede responder por garantia de este tipo de situaciones en donde los
instaladores informales no han tenido la capacitacion ni certificacion para realizar este trabajo
razén por la cual se ven frente a situaciones complejas.

Otros usos de la Escuela de la Impermeabilizacion:

e Centro de negocios: Podra ser utilizado para que los socios estratégicos, empleados,
proveedores y clientes puedan mantener reuniones

e Bar Casa Imptek: Ofrecera bebidas, snacks y un espacio de socializacion entre los
diferentes actores, el cual se traduzca en un centro para consentir a los clientes,
constructores, arquitectos, empleados y todos los actores relacionados. Este espacio
buscara fidelizar a los actores de Casa Imptek.

16.3.1.4. Implementacion Realidad virtual / aumentada

La realidad virtual o aumentada, es un insumo utilizado cada vez mas para procesos de
entrenamiento y capacitacion por medio de simulaciones de realidades que son
completamente inmersivas e interactivas para lograr mas efectividad y eficiencia en
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entrenamientos, en comparacion con los métodos tradicionales. Esta tecnologia puede
aprovecharse en beneficio de los clientes finales, con el objetivo de trasmitir la importancia
de los sistemas de impermeabilizacion y su correcta aplicacion.

Las experiencias inmersivas generan significativamente mayor retencion de informacion,
siendo a la vez mas répidas, seguras y menos costosas de ejecutar, en comparacion con
otros sistemas tradicionales, como el aula o en campo, en los que se requiere mayor logistica,
espacio e infraestructura. Los beneficios de experiencias inmersivas llegan a tener 10 veces
mayor retencion de informacion, 275% mas confianza para aplicar nuevas habilidades, 4
veces mayor velocidad para transmitir mensajes y mayor seguridad para los participantes®®.

A futuro, esta opcion podra servir para implementar capacitaciones inmersivas de manera
integral y escalable, con lo cual se podria impartir cualquier contenido, reportes, certificacion
y soporte, bajo una plataforma unificada. Cada proveedor aliado sera el responsable del
disefio del programa virtual, en los casos que se requiera utilizar estas herramientas provistas
por la casa.

16.3.1.5. Especificacion general de la ubicacién de la tienda

La recomendacion obtenida de acuerdo a las entrevistas, es que esté ubicada en sectores
cercanos a grandes superficies, sin embargo, se debera desarrollar un estudio de mercado
que determine la ubicacion fisica de la tienda. Uno de los puntos importantes es que, en
funcién del giro de negocio, el local debera disponer de los parqueaderos suficientes para
atender a la demanda, al menos 10.

16.3.2. Departamentalizacion

La departamentalizacion de Imptek esta establecida por funciones y dividida en tres areas
principales; comercial, operativa y financiera, cada una liderada por un gerente. El area de
talento humano actualmente es subcontratada

Tomando en cuenta que para La Casa Imptek se creara una division completamente nueva
que trabaje con diferentes marcas, la recomendacion para Imptek seria agregar una funcion
mas en la estructura de la empresa, encargada del manejo exclusivo de estos locales. De
esta forma se genera independencia para esta nueva division de Imptek la cual permitira
mayor facilidad al momento de implementar la estrategia de expansion de estas casas. Cada
casa contara con su administrador y este se referirA a un solo gerente encargado de la
administracion general de estos locales. Mientras se sigan abriendo mas casas, se podra
expandir la departamentalizacién por funciones por debajo de la gerencia de las casas.

Gerencia
General

Directorio

[ J I 1
Gerencia Gerencia Gerencia Gerencia
Comercial Financiera Operativa Casas Imptek

L Administradores

Gréfico 10 Departamentalizacion Imptek

15 https://proximity.training/es/inicio
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A continuacién, se describen las funciones especificas de los diferentes roles de Imptek
Chova del Ecuador, que tienen que ver exclusivamente con Casa Imptek:

Gerencia comercial: Establecer politicas de descuento y comercializacion de los productos
de la Casa Imtek. De la misma manera, la Gerencia comercial se encargara de dar los
lineamientos generales para las diferentes campafias y activaciones de los proveedores en
Casa Imptek.

Gerencia Financiera: La gerencia financiera se encargara de establecer las politicas
financieras y presupuestos de Casa Imptek, asi como de controlar los flujos de operaciones,
costos e ingresos.

Gerencia Operativa: Es la encargada de asegurar el inventario 6ptimo para la Casa Imptek,
de tal manera que se garantice los margenes operativos. Adicionalmente se encarga de
establecer pardmetros generales relacionados a la distribucion y organizacion de los
productos de la Casa Imptek.

Gerencia de Casas Imptek: Es la encargada de administrar que la Casa Imptek cumpla con
las politicas y normas establecidas, asi como de garantizar que cuenta con todos los recursos
necesarios para su funcionamiento. Adicionalmente, se encarga de la toma de decisiones
relacionadas a la gestién estratégica del funcionamiento y operacién de la casa. Finalmente,
es la encargada de obtener, desarrollar y gestionar los acuerdos comerciales con los distintos
proveedores que comercialicen sus productos en Casa Imptek.

Gerencia de Recursos Humanos: Es la encargada de proporcionar la estructura
organizacional de la Casa Imptek, la cual cumpla con el perfil y experiencia correcta en
funcién de su cargo, asi como también se alinee a los valores corporativos de Casa Imptek

Se recomienda la siguiente estructura para Casa Imptek, la cual se base en las diferentes
funciones especificas necesarias dentro del local:

Administracion

Servicio al Organizacidn de . .
Ventas . Bodega g ) Limpieza Capacitacion
cliente percha

Gréfico 11 Departamentalizacion Casa Imptek

16.3.2.1. Descripcion de roles:

Administracién: Gestionar la operacion de la tienda, esto incluye: cierres contables y de
inventario diario, gestion de horarios del personal.

Ventas: Personal capacitado en el uso de los productos que se comercializan en la tienda,
asi como también del proceso de venta y cobro.

Servicio al cliente: Atencion de quejas y sugerencias y seguimiento del proceso de compra,
completando el Customer Journey.

Organizacion de percha: Personal encargado de la organizacion de los espacios de
exhibicién tanto dentro de los Stores within a store como en el espacio de retail de la tienda

Organizacion de bodega: Personal encargado de la organizacién de los productos en la
bodega, asi como el ingreso y despacho de los mismos
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Gestion de la Escuela de la Impermeabilizacion: Personal encargado de administrar el
espacio de la Escuela de la Impermeabilizacion.

Limpieza: Personal encargado de mantener el orden y la limpieza en el local como también
de la atencién y el manejo del bar de la Escuela de la Impermeabilizacion.

16.3.3. Ecosistema de la Casa Imptek

Se muestran las conexiones entre los diferentes actores de la tienda. Por un lado, se receptan
productos de los diferentes proveedores de la tienda y por otro, se crean las alianzas
comerciales necesarias para la existencia de los Stores within a store. La Casa Imptek es un
punto de venta y apoyo para los clientes que son: hogares con problemas de humedad,
constructores y arquitectos y los instaladores informales. Una vez analizado el problema y
habiendo asesorado al cliente gracias a los vendedores capacitados del local, se programa
en ese momento la entrega del producto y su instalacién a través de instaladores capacitados.

CASA IMPTEK I
| ]
N &
I
I
| HOGARES
I

RETAIL
IMPTEK ALIADO

PROVEEDORES

ARQUITECTOS

ESCUELA
IMPERMEABILIZACIO|

INSTALADORES
INFORMALES

SERVICIO DE INSTALACION

DISTRIBUIDORES INSTALADORES

Gréfico 12 Ecosistema de la Casa Imptek

16.4. Alianzas estratégicas
16.4.1. Definicion del abanico de productos

Se propone incrementar los productos actuales, ampliando su espectro a los directamente
relacionados a impermeabilizacion, como pintura, techos, accesorios para aplicar los
productos, entre otros. Asi mismo las opciones de impermeabilizante, deberian incluir
productos de diferentes tipos como acrilicos, asfalticos, cementicios, PVC, poliuretano, entre
otros. Esto quiere decir que en la Casa Imptek el cliente podra encontrar una solucion integral
a sus necesidades.
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16.4.2. Alianzas con otras marcas

Una vez establecido el abanico de productos completo, se buscara alianzas con otros
proveedores, para poderlos incluir como parte del portafolio de soluciones de la Casa Imptek.
En este proceso se estableceran con qué marcas especificas se va a contar en el local, asi
como se definiran los margenes de utilidad y otras condiciones comerciales, como: transporte,
entregas, devoluciones, garantias, servicio de instalacién (instalado), entre otros.

16.5. Manejo de conflictos

Como parte de la puesta en marcha del nuevo concepto de Casa Imptek, se han identificado
potenciales conflictos a manejar antes, durante y después de la implementacion de la Casa
Imptek, los cuales se presentan a continuacion:

16.5.1. Antes de la Implementacion:

e Actualmente existe una competencia de precios entre los diferentes actores:
distribuidores, Casas Imptek, socios técnicos e informales.

Las diferentes perspectivas de los socios de Imptek, mencionan sentirse relegados o
gue existen preferencias en la politica de precios y distribucion.

Para enfrentar este conflicto, se sugiere trabajar una politica de precios que pueda
intervenir en los diferentes actores para de esta forma, regular cualquier tipo de
competencia que surgiera en el mercado.

e Socios técnicos o distribuidores no muestran interés ante una posible relacion
estratégica con Casa Imptek, ya que la consideran su competencia.

Este es uno de los conflictos mas relevantes a tratar de manera previa a la
implementacién, ya que los socios técnicos (distribuidores) de Imptek, tienen una
influencia importante sobre Imptek. Para enfrentar este conflicto, ser4 importante
comunicar adecuadamente la estrategia, compartiendo los puntos de interés
relevantes para los distribuidores y sobre los que se trabajara en conjunto con Imptek.
Una posible alianza con los socios técnicos seria que adopten el nuevo concepto de
Casa Imptek, pudiendo llegar a ser franquiciados

16.5.2. Durante la implementacién:

e El desarrollar, adoptar e integrar alianzas estratégicas a la Casa Imptek durante la
etapa de negociacion podra generar conflictos

En vista que existiran diversos actores, intereses y negociaciones de proveedores, por
lo que se debera establecer una politica clara y acuerdos estandar de mercado, que
apoyen a evitar malos entendidos o desacuerdos con los distintos socios estratégicos
de Imptek.

e Manejar los posibles conflictos de interés entre la marca Imptek y la Casa Imptek

Al ser un concepto nuevo, manejado por un proveedor que ya Se encuentra
compitiendo en la industria de impermeabilizacion, va a ser importante brindar a Casa
Imptek la independencia necesaria, en vista que se van a manejar nuevos productos
de otras marcas.

16.5.3. Después de laimplementacion:

e La comunicacion como pilar fundamental de la estrategia

En general, la comunicacién es un factor clave para evitar cualquier conflicto que
pueda presentarse. La etapa de la construccién y ejecucion constante de la estrategia
debe abrir espacios que logre el empoderamiento frente a los cambios que se van a
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generar. La empresa, debera brindar todas las seguridades para que los actores se
sientan tomados en cuenta y se genere confianza y empoderamiento. Esto debe ir
atado a la generacion de un plan integral de comunicacion.

¢ Necesidad de innovacion, puede generar conflictos

Al tener interaccién con diferentes actores del mercado, es importante que se pueda
tener en cuenta la evolucion constante del concepto y operacion de la Casa Imptek.
En un entorno tan dindmico como el actual, la innovacion e investigacion sera
necesaria, junto con el manejo de potenciales conflictos que aparezcan en ese
proceso.

16.6. Recursos necesarios
16.6.1. Recursos Fisicos

Los recursos fisicos considerados para Casa Imptek que cuenta con una superficie de
aproximadamente doscientos cincuenta metros cuadrados dependeran del disefio interior
definido. Al menos debera contar con perchas, muebles, equipos de oficina y materiales
necesarios como suministros de oficina, exhibidores, entre otros.

16.6.2. Recurso tecnolégico

El enfoque de la empresa estéa dirigido también a medir la satisfaccion del cliente, mediante
diferentes metodologias como CSAT (Customer Satisfaction Score), NPS (Net Promoter
Score), CES (Customer Effort Score), cualquiera que sea la metodologia a escoger se ha
tomado como herramienta de trabajo la utilizacion de tablets, estas también podria ayudar al
vendedor para generar ordenes de compra de los clientes, disponibilidad de inventario,
catdlogo de productos y sus precios, opciones, contactos de instaladores, tiempos de
instalacion, evaluacion de satisfaccion, entre otros.

Como una herramienta adicional se podria tomar en cuenta unos lentes de Realidad virtual
para realizar una introduccién al mundo de la imperbealizacién por medio de experiencias
cortas de realidad aumentada como una forma interactiva para conocer los beneficios de
construir con impermeabilizacion.

16.6.2.1. Sistema de inventario / Cajas / CRM

Como parte de laimplementacion del concepto de Casa Imtek, se requerira de una plataforma
tecnoldgica que permita integrar las siguientes funciones, para el manejo operativo y
estratégico de la Casa:

¢ Manejo de la contabilidad diaria
e Manejo de inventario

e Facturacion

e Gestion de Clientes

Actualmente Imptek, maneja la plataforma SAP para gestionar la facturacion y el inventario y
se encuentra en un plan de migracion hacia la plataforma Odoo. Se recomienda que la
plataforma a utilizar sea Unica y transversal en toda la organizacién, por lo tanto, como
estandar se puede adoptar esta plataforma, la cual deberéa incluir al menos los siguientes
médulos:

e (Odoo CRM
e (Odoo Facturacion
e Oddo Contabilidad
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e 0Odoo Inventario
16.6.3. Recurso humano

Una vez identificados los roles y horarios de atencion de Casa Imptek, se ha podido definir
gue se necesitan al menos 5 puestos de trabajo de planta en el local. Cuando se realicen las
capacitaciones, serd necesario contar con una persona mas que dicte estos talleres.

Por cada puesto de trabajo se necesita asignar personal para una jornada y media a la
semana para cubrir los turnos rotativos.

16.6.3.1. Personal:

¢ 1 Administrador y encargado de Servicio al Cliente

e 2 personas encargada de ventas

o 1 persona para manejo de bodega y percha

o 1 persona encargada a tiempo parcial de limpieza

e 1 Capacitador (El costo estara incluido como parte de las capacitaciones)

e Los capacitadores seran asignados por parte de Casa Imptek dependiendo de la
modalidad del taller:

o Talleres generales: Organizacién, asignacion del personal y desarrollo del
taller por parte de Casa Imptek.

o Talleres especificos: Organizacion, asignacion del personal y desarrollo del
taller por cada marca aliada

A continuacion, se presenta una estimacion de los costos, en funcibn de cotizaciones
recibidas, asi como un estudio de precios en los casos que aplica.

Tabla 6 Proyeccion de costos mensuales recurrentes

Rubro Valor minimo | Valor méximo | Promedio
Administrador (1,5) $ 1500.00| $ 2,400.00 | s 1,950.00
Vendedor (3) $ 1,800.00| $ 3,000.00 | S 2,400.00
Bodeguero (1) $ 500.00 | $ 700.00 | S 600.00
Limpieza (1) $ 42500 $ 600.00 | S 512.50
Arriendo del local (minimo 250m2) $ 2,00000| $ 5,000.00| S 3,500.00
Total (mensual) $ 622500 | $ 11,700.00 | $ 8,962.50
Total (anual) $74,700.00 | $140,400.00 | $107,550.00
Tabla 7 Proyeccién de costos anuales recurrentes
Rubro Minimo Méximo Promedio
Odoo anual (de 4 a 10 usuarios concurrentes) $ 744.00 $ 960.00 | $ 852.00
Otros costos fijos, servicios basicos y $ 5,625.00 | $7,500.00 | $ 6,562.50
mantenimiento (anuales)
Transporte $ 2,000.00 | $3,000.00 | $ 2,500.00
Seguridad $ 1,000.00 | $2,000.00 | $ 1,500.00
Impuestos municipales $ 4,000.00 $7,000.00 | $ 5,500.00
Capacitacién continua a empleados (anual) $ 6,750.00 | $11,250.00 | $ 9,000.00
Tramites legales $ 5,000.00 | $7,000.00| $ 6,000.00
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Rubro Minimo Méaximo Promedio
Total (anual) $25,119.00 | $38,710.00 | $31,914.50
Tabla 8 Proyeccidn de costos de implementacion de Casa Imptek (una sola vez)

Rubro Minimo Maximo Promedio
Disefio interior $ 2,500.00 $ 5,000.00 $ 3,750.00
Muebles de oficina $ 2,500.00 $ 6,250.00 $4,375.00
Perchas $ 7,500.00 | $11,000.00 $ 9,250.00
Equipos de oficina, (Computadoras, tablets) $ 2,600.00 | $3,500.00 | $3,050.00
Suministros de oficina $ 200.00 $ 500.00 $ 350.00
Escuela de la Impermeabilizacién, equipos y $ 6,000.00 | $10,000.00 $ 8,000.00
muebles

Realidad virtual $ 7,500.00 | $13,000.00 | $10,250.00
Alquiler equipos realidad virtual $ 6,000.00 | $ 6,000.00 | $6,000.00
Gestién de marca $ 2,500.00 $5,000.00 $ 3,750.00
Plan de comunicacion (Medios tradicionales y no $ 7,000.00 | $ 10,000.00 | $ 8,500.00
tradicionales)

Publicidad (Material) $ 4,000.00 $ 7,000.00 | $ 5,500.00
Total (una sola vez) $48,300.00 | $77,250.00 | $62,775.00

Con este antecedente, se estima que los costos de implementacién de la casa sean en
promedio aproximadamente $2000,000.00 el primer afio y de $500,000 al finalizar el tercer
afio.

16.7.

Las fuentes principales de ingreso de la Casa Imptek son:

Andlisis de Fuentes de Ingreso

e Margen de venta en productos de diferentes marcas (entre el 20 y el 30%)
e Cobro por espacio diferenciado en percha
e Stores Within a Store

o Renta de espacio fisico

o Comisién por ventas

Las capacitaciones dentro de la tienda, no tendran costo, y seran parte de los costos de
adquisicion y retencion del cliente.

Los precios deberan ser fijados en funcion del mercado, acorde a la politica de grandes
superficies.

A continuacion, se muestra una estimacion de ingresos:

Tabla 9 Precio por metro cuadrado SWS

Rubro Minimo Maximo Promedio
Costo total (1 afio — costos recurrentes y $ 148,119.00 | $ 256,360.00 | $202,239.50
de implementacién)

Costo total (en 3 afios) $ 347,757.00 | $ 614,580.00 | $481,168.50
Costo total por metro cuadrado (250mts) $ 1,391.03 $ 2,458.32 $ 1,924.67
Costo total por mes del metro cuadrado $ 38.64 $68.29 $ 53.46
;(r)(g/(c);)lo por metro cuadrado (margen = $ 46.37 $81.94 $ 64.16
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Rubro Minimo Maximo Promedio

Renta mensual minima estimada (35% tienda) $4,057.17 $7,170.10 $5,613.63
Renta anual minima $ 48,685.98 $ 86,041.20 $ 67,363.59
Ventas mensuales $ 35,000.00 $ 60,000.00 $ 47,500.00
Ventas anuales $ 420,000.00 | $ 720,000.00 | $570,000.00
Margen por ventas (25%) $ 105,000.00 | $180,000.00 | $ 142,500.00
Costos anuales $115,919.00 | $204,860.00 | $160,389.50
Ingresos - Costos anuales $37,766.98 | $61,181.20 $49,474.09

Con estas estimaciones, se prevé que los ingresos superaran a los costos de operacién y de
implementacion de la casa el primer afio. Se ha basado en el supuesto que los costos de

instalacion se amorticen durante 3 afios.
16.8.

16.8.1. Estrategia de comunicacion

Implementacion de la Casa Imptek

La estrategia debera ser comunicada tanto de manera interna como externa, por lo tanto, se
propone que existan al menos los siguientes puntos:

16.8.1.1. Comunicacién Interna

1) Socializar el propésito del negocio, es decir la mision, visién y valores lo cual brindara
un horizonte a sus colaboradores y fortalecera su compromiso.

2) Plan de comunicacion interno anual, el cual contenga: decisiones relevantes,
estructura estratégica, objetivos en el tiempo y plan estratégico en general

3) Talleres trimestrales de capacitacion sobre los objetivos estratégicos y las metas
previstas

16.8.1.2. Comunicacion Externa

4) Talleres con los principales socios estratégicos de Casa Imptek (arquitectos,

constructores, proveedores y clientes) para fortalecer las alianzas.

5) Plan de Marketing: Campafia de comunicacion externa, la cual socialice el nuevo

concepto de Casa Imptek

6) Fortalecer la imagen de la marca, para lo cual el mensaje sera el de comercializacion
de productos de alta calidad, durabilidad y sostenibilidad

16.8.2. Disefio de talleres — Escuela de la Impermeabilizacién

El disefio de talleres estara enfocado en fortalecer el conocimiento de los socios comerciales,
asi como en despertar el interés del consumidor final, para conocer acerca de los beneficios
de un proceso adecuado de impermeabilizacion. Para este fin el esquema propuesto es el
siguiente:

16.8.2.1. Planificacion, disefio y ejecucion
e Revision y andlisis de portafolio de productos
¢ Definicion de potenciales productos a promover en la capacitacion

¢ Definicion de objetivo a capacitar (arquitectos, constructores, ferreterias, instaladores
informales, cliente final)

¢ Definicion de especialistas a dictar los talleres
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Definicién de espacio a ser utilizado

Definicion de la estructura del taller (nGmero de participantes, nimero de talleres a
ejecutar, horarios)

Disefio de contenido
Disefio de modulos de capacitacion (niveles, ejes, modalidad, herramientas)

Disefio del plan de certificacion (nUmero de niveles necesarios para ser un socio
instalador certificado)

Definicion de recursos necesarios para su ejecucion

16.8.2.2. Seguimiento y evaluacion

Seguimiento y evaluacion de resultados (periodicidad, contenido, capacitadores,
espacio fisico, logistica)

Plan de retroalimentacion para mejoras (nivel de satisfaccion de los participantes)

Existiran dos tipos de talleres dentro de la Escuela de la Impermeabilizacion:

Talleres generales: Como beneficio que ofrece Casa Imptek para sus marcas
aliadas, se brindaran capacitaciones relacionadas al impacto de los productos de
impermeabilizacion en diferentes tipos de construccién, asi como otros temas
relacionados.

Talleres especificos: Socializacion, uso o instalacion de productos y otros fines
relacionados a cada marca aliada de Casa Imptek.
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17. Plan de accion

Como parte de la consultoria, se incluye un plan de ejecucion propuesto, el cual identifica las
etapas principales, sus tiempos estimados y las relaciones entre si, de tal manera que pueda
ser tomado en cuenta, como base por Imptek. Se plantea como fecha de inicio el lunes 03 de
enero de 2022 y se estima finalizar el 17 de agosto de 2022 (muchas de las relaciones entre
tareas, permiten la ejecucion simultanea de las mismas).

Las etapas principales que se pueden considerar son:

¢ Planificacién — 103 dias laborables de ejecucion. Esta etapa se plantea ejecutar entre
enero y mayo del 2022, y cuenta con toda la parte estructural de la casa, como son
metas, recursos, imagen, estructura, alianzas y recursos necesarios para su
implementacion, asi como la definicioén de las fuentes de ingreso.

e Implementacion — 110 dias laborables: Se plantea ejecutar esta etapa entre marzo y
agosto de 2022, en donde se pondran en marcha las herramientas de marca,
estrategias de comunicacion y la Escuela de la Impermeabilizacion (disefio de talleres
e implementacion de realidad virtual y realidad aumentada).

e Seguimiento y evaluacién — Durante todo el proyecto: Esta etapa contempla la
medicion constante de resultados obtenidos durante la planificacién e implementacion
de la Casa Imptek.

Tabla 11 Plan de acciéon

Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin

Hoja de Ruta - Casa Imptek 163 dias lun 22-01-03 mié 22-08-17
Planificacién 103 dias lun 22-01-03 mié 22-05-25
Metas de la Casa Imptek 2 dias lun 22-01-03 mar 22-01-04
Definicién de metas (anual, departamental) 2 dias lun 22-01-03 mar 22-01-04
Imagen e identidad de la Casa 25 dias mié 22-01-05 mar 22-02-08
Andlisis de la Misién y la Visiéon 5 dias mié 22-01-05 mar 22-01-11
Definicién de Imagen de Casa Imptek 20 dias mié 22-01-12 mar 22-02-08
Estructura de la Casa 26 dias mié 22-02-09 mié 22-03-16
Disefio del espacio fisico de la Casa 20 dias mié 22-02-09 mar 22-03-08
Retail, Stores Within a Store y Escuela de impermeabilizacién 20 dias mié 22-02-09 mar 22-03-08

Definicién de la departamentalizacién de la Casa 3 dias mié 22-03-09 vie 22-03-11
Definicién de interacciones del ecosistema de la Casa Imptek 3 dias lun 22-03-14 mié 22-03-16
Alianzas estratégicas 40 dias jue 22-03-17 mié 22-05-11
Definicion del abanico de productos 10 dias jue 22-03-17 mié 22-03-30
Alianzas iniciales con otras marcas 30 dias jue 22-03-31 mié 22-05-11
Definicion de recursos y fuentes de ingresos 10 dias jue 22-05-12 mié 22-05-25
Recursos fisicos 5 dias jue 22-05-12 mié 22-05-18
Fuentes de ingreso 5 dias jue 22-05-19 mié 22-05-25
Implementacién de la Casa 110 dias jue 22-03-17 mié 22-08-17
Herramientas de marca 40 dias jue 22-05-12 mié 22-07-06
Péagina Web 40 dias jue 22-05-12 mié 22-07-06
Redes sociales 20 dias jue 22-05-12 mié 22-06-08
Material POP 20 dias jue 22-06-09 mié 22-07-06
Estrategia de comunicacion 110 dias jue 22-03-17 mié 22-08-17
Estrategia Interna 75 dias jue 22-03-17 mié 22-06-29
Identidad corporativa 5 dias jue 22-03-17 mié 22-03-23
Talleres de socializacién interna 10 dias jue 22-03-24 mié 22-04-06
Capacitacién a administradores y vendedores 60 dias jue 22-04-07 mié 22-06-29
Estrategia Externa 70 dias jue 22-05-12 mié 22-08-17
Talleres con socios estratégicos 40 dias jue 22-05-12 mié 22-07-06
Comunicacién externa (socializar el concepto y atributos calidad) 70 dias jue 22-05-12 mié 22-08-17
Escuela de la Impermeabilizacién 60 dias jue 22-05-26 mié 22-08-17
Disefio de talleres (Realidad virtual - aumentada y presenciales) 20 dias jue 22-05-26 mié 22-06-22
Programa de certificacion 40 dias jue 22-06-23 mié 22-08-17
Implementacién Realidad virtual / aumentada 40 dias jue 22-06-23 mié 22-08-17
Disefio 10 dias jue 22-06-23 mié 22-07-06
Talleres virtuales 15 dias jue 22-07-07 mié 22-07-27
Pruebas 10 dias jue 22-07-28 mié 22-08-10
Lanzamiento 5 dias jue 22-08-11 mié 22-08-17
Evaluacién y seguimiento de la hoja de ruta y su implementacién 163 dias lun 22-01-03 mié 22-08-17
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18. Proyeccion hacia la expansion

Una vez definido el modelo de negocio de Casa Imptek, se podran atar los diferentes
elementos de un Modelo de Franquicias, el cual permita que:

En funcidn de las proyecciones de costos e ingresos desarrollado, puede ser rentable

El modelo propuesto, no existe actualmente en el mercado ecuatoriano, lo cual
entrega una ventaja competitiva, al ser unico.

El conjunto de caracteristicas propuesto, enmarcan un entorno de concienciacion y
aprendizaje al consumidor, el cual se adapte a la realidad del entorno local.

Al mantener un modelo especifico, con procesos documentados y estandarizados, el
cual pueda derivar en transferencia de capacidades y habilidades, permiten replicar
el modelo.

Una de las premisas importantes, es el poder mantener la Casa Imptek en operacién,
de tal manera que se pueda comprobar el concepto propuesto, que garantice
rentabilidad sostenida a la franquiciadora y franquiciados.
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