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Resumen

La empresa EMSTOR estad dedicada a la construccion en obras civiles y al alquiler de

maquinaria pesada. Este sector se caracteriza por la competitividad de rebaja de precios. El

presente trabajo tiene como objetivo salir del campo competitivo buscando nuevos modelos

de negocio y nichos de mercado lo que permitira a la empresa continuar y aumentar las

posibilidades de negocio.

Para lograr con dicho objetivo se sigue el Business Model Canvas de Osterwalder A. y

Pigneur para identificar visualmente las condiciones actuales de la empresa en el mercado,

posteriormente aplicar la estrategia Océano Azul de W. Chan Kim Renée Mauborgne,

obteniendo nuevas opciones de modelo de negocio, para la obtencion de los nuevos modelos

se utilizara las estrategias de creatividad.

Palabras Clave: Océano Azul, modelos Canvas, técnicas de creatividad, empresa constructor,

sector de la construccion.
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Bolivia estd ubicado en la parte central de Sur América categorizado como un pais en
desarrollo. Denota estos Gltimos afios un inusual crecimiento en la construccion resultado
de la aparente estabilidad econdmica por la liquidez monetaria por las exportaciones de

materias primas, remesas de migrantes bolivianos al exterior del pais.

Este crecimiento origina en el sector de construcciones un mayor dinamismo respecto a las
obras publicas donde se empieza a desarrollar una fuerte competencia ofertando precios
cada vez mas bajos para adjudicarse proyectos, reduciendo de esta manera su margen de
utilidad. Esto podria afectar a las empresas medianas y pequefias con tendencia a
desaparecer. Por otra la mano de obra es cada vez mas elevada, lo cual supone otro factor

que afecta a la factibilidad de los proyectos.

El presente trabajo tiene como objetivo contribuir con tentativas de solucion a los futuros
problemas que pueda tener la empresa en un mercado competitivo para ello se analiza la
situacion actual de una Constructora mediana, en un sector de empresas similares, donde
surge una guerra de rebaja de precios en los servicios. Ante esta situacion la empresa se ve
obligada a crear nuevas estrategias y proponer opciones de nuevos modelos de negocios

que originen mejores oportunidades en el Mercado.

La importancia del presente tema de investigacion, radica en la necesidad de proporcionar
estrategias adecuadas. En consecuencia se podria abrir oportunidades de negocio en toda la
cadena de valor de la empresa constructora, para ello se formulara el actual modelo de
negocio con la herramienta de disefio Bussines Model Canvas, posteriormente identificar
una estrategia de océano azul y un mejor modelo de negocio. Asi buscar nuevos nichos en

los mismos y prever posibles futuras pérdidas.

Como objetivo general se plantea disefiar un nuevo modelo de negocio para la empresa

constructora.
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Para lograr este objetivo se plantea los siguientes objetivos especificos:
- Analizar el entorno externo e interno que afecta a la empresa.

- Describir visualmente el modelo actual de la empresa por medio del Businesses Model

Canvas.
- Identificar todos los clientes, proveedores y sus necesidades para la propuesta de valor.

- ldentificar las caracteristicas actuales de servicios de la empresa EMSTOR que pone a

disposicion a su clientela y sus ventajas competitivas.
- Analizar las condiciones del sector, del mercado y su entorno.
- Identificar variables que diferencian a la empresa EMSTOR del resto.

- Aplicar la estrategia Océano Azul para reforzar la toma de decisiones al seleccionar una

estrategia.
- Aplicar técnicas de creatividad para el Oceéano Azul.
- Establecer posibles escenarios futuros para los nuevos modelos

- Realizar un nuevo Canvas con el resultado de Océano Azul.

10
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1.1. Descripcion de la situacion actual de Bolivia.
Entre el 2013 y 2015 el crecimiento del PIB redujo de un 6.8% a 4.8%. De acuerdo a la
Comision Econémica para América Latina y el Caribe CEPAL, Bolivia seguira liderando en

crecimiento de la actividad econémica en América del Sur.*

Durante los ultimos 10 afios la economia en Bolivia crecio a una tasa promedio de PIB de 4.9
%, el Producto Interno Bruto nos permite establecer el desempefio de todos los sectores de la
economia, en consecuencia el crecimiento y conformacion de nuevas empresas tanto en

produccion como en servicio.

llustracion 1 CEPAL: Proyecciones de crecimiento del PIB de América del Sur, 2017 (en porcentaje)

Bolivia L 4,0
Paraguay P, =33
Perti f — X
Colombia =24
Uruguay =20
Argentina =20
Chile =15
América del Sur Bos
Ecuador ' ‘ _J 06
Brasi [ o04
Venezuela -7,2:
9 6 3 0 a

Fuente: Extraido de http://www.eldeber.com.bo/economia/Cepal-preve-que-Bolivia-crecera-un-4-este-2017-20170425-0080.html

Por otra parte el saldo comercial del 2015 se obtuvo -1.040.522 miles de USD, esto quiere
decir que se importd mas de lo que se exportd. Nuevamente se denota un mercado
internacional cada vez méas demandante y competitivo reduciendo de esta manera el valor en
las exportaciones a 8.725.920 miles de USD e importacién de 9.766.442 miles de USD.

! Segun el articulo en el periédico el Deber http://www.eldeber.com.bo/economia/Cepal-preve-que-Bolivia-

crecera-un-4-este-2017-20170425-0080.html (Consulta 04 de Mayo de 2017)

12
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Tabla 1 Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Bolivia, Estado Plurinacional de en 2015

Tasa de Tasa de Tasa de crecimiento

Valor . . . .
crecimiento de los | crecimiento de los| de las importaciones

Valor exportada en exportado en

2015 (miles de USD) 2015 (miles de valores exportadas valores exportadas totales del pais socio

entre 2011-2015 | entre 2014-2015 | entre 2011-2015 (%,

2le)) (%, p.a.) (%, p.a.) p.a.)

Mundo 8.725.920 100 0 100
Brasil 2.447.429 28 -4 1
Argentina 1.472.838 16,9 9 0,4
Eetados nidosde |1 054,318 12,1 5 14
Colombia 551.648 6,3 22 0,3

China 465.612 53 10 10,2
Japon 407.220 4,7 -6 3,8

Fuente: extraido de TradeMap

Estos indicadores reflejan la tasa de exportacion en los Gltimos 5 afios y la relacion con la
importacion en el afio 2015. Indican que Bolivia exporta al mundo 8.725.920 miles de USD;
de estos valores, llama la atencion la tasa de crecimiento de exportacion de productos
nacionales al mercado Colombiano debido a que este Ultimo afio existe un 22 % de
crecimiento, de segundo lugar el mercado Chino, sin embargo resaltan la tasa de valores
negativos en el pais vecino de Brasil con una reduccion en su consumo del -4% lo que en

algin momento tuvo mayor consumo.

13
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llustracion N° 1 Paises proveedores de Bolivia

Perspectivas para una diversificacion de paises proveedores para un producto importado por Bolivia, Estado
Plurinacional de en 2015
Producto : TOTAL Todos los productos

10
China
5— Paraguay Escala : 3 % de las exportaciones mundiales |
e s Estedos Unidos de América _ /‘
Espaiia ME’""“ L
0 "B, Tailandia )
N Cores, Repiiblica de _4
~—A( ) |Paises Bajos
e
Italia” \ _4 Chile
-5 Indiz Alémania Japén Brasil
Francia g
4 | Perd )
vecte Argentina
Colombia
-10-
-15 : - : ]
0 5 10 15 20
Participacién de los paises socios en las importaciones para Bolivia, Estado Plurinacional de, 2015, %

Crecimiento de las importaciones Burbuja de referencia
de Bolivia, Estado Plurinacional

de desde el pais socio >

Crecimiento delas exportacionas

del pais socio hacia el mundo

zirc

Fuente: TradeMap

En cuanto a esta ilustracion se observa las importaciones de productos a Bolivia, donde se

identifica los paises que mas importan en los ultimos cinco afos: son China y Estados Unidos.

1.2. Principales caracteristicas del sector de construccion en este
pais

El Estado boliviano junto con el sector privado en el rubro de la construccion juega un rol
importante para el desarrollo y ejecucién de proyectos de infraestructura basica, beneficiando
a la actividad econémica del pais, originando fuentes de empleo, mano de obra masiva. Estos
proyectos se realizan con el ingreso de la explotacién de los recursos y el financiamiento
publico. El proceso de adjudicacion de disefio y ejecucion de dichas obras se realiza a través
de licitaciones publicas a mejor propuesta, mayor calidad y precios mas bajos. Entre los afios

2011 y 2015, 150 000 personas se beneficiaron de 800 sub- proyectos en 642 comunidades de

14
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las zonas rurales. Tales proyectos de Inversion comunitaria en Areas Rurales incluyen canales

de riego, sistemas de cosecha de agua, invernaderos.

Desde los afios "90 el comportamiento del sector es ciclico, como se observa en la ilustracion
N° 2 se encuentra asociado al crecimiento econémico del pais, a mayor crecimiento del PIB
mayor tasa de crecimiento del sector de la construccién. Sin embargo este Gltimo afio se

muestra una disminucién de obras

llustracién N° 2 Crecimiento del PIB nacional y PIB en el sector de la construccién. Afios 1990-2014 "

40
30
20
10
- S S,

0 - \/ \/'\_———/

1990 1992 1994 1996 1998 2000,/2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014
-10

-20

-30

Crecimiento PIB Crecimiento Construccion

Fuente: elaborado por Uruguay XXl en base al Instituto Nacional de Estadistica de Bolivia.

1.3. Competencia en el sector de la construccion
La competencia ahora se debate en un mercado mundial ya que con el avance de la tecnologia,
los productos, servicios de otros paises, vecinos y de otros continentes pueden estar al alcance

del consumidor y éste a su vez es mas exigente en cuanto a la calidad, garantias, respaldos

financieros, accesibilidad e incluso precios bajos.

De acuerdo con Sicoes®, en el periodo del 2006 y marzo de 2017 se adjudicaron distintas obras

viales por un valor de Bs. 34.758 millones de bolivianos de los cuales el 73.77% corresponden

ZSegt’m Banco Mundial http://www.bancomundial.org/es/country/bolivia/overview#3. Consulta 02.03.2016

15
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a contratos con empresas extranjeras, el 15.18% con constructoras nacionales y el restante
11.05% a asociaciones nacionales y extranjeras. Donde el respaldo financiero, la experiencia
internacional, diferencia al momento de ganar las licitaciones publicas realizadas por el
Gobierno. De los cuales los proyectos economicamente mas significativos se dividen en:
China con 13 obras de Bs. 12.218 millones (Constructora Railway International Group CO.
LTD, contempla el disefio, construccién y control de calidad de la carretera Rurrenabaque-
Riberalta) ; Brasil con 4 obras Bs. 3.462 millones: Ecuador con 2 obras Bs. 1.239 millones;

Espafia con 6 obras 2.598 millones y Argentina con 8 obras Bs. 1.886 millones. *

Como se puede apreciar con estas cifras las empresas nacionales ahora se convierten en
espectadoras, pese a que muchas de ellas cuentan con la capacidad técnica, son rechazadas por
no demostrar la capacidad financiera (boletas de garantia) que es un requisito de las obras
financiadas por el Estado. Por tanto la competencia no s6lo se encuentra con empresas
similares nacionales ahora abarca a otras empresas internacionales que se adjudican obras
estatales.

1.4. Indicadores de tractores importados hacia Bolivia

Por otra parte el indice de importacion de maquinarias y material de construccién, nos indican
la cantidad de equipos que ingresaron al pais, a nivel mundial un monto de 131978 miles
USD, donde se identifica que el mayor importador de equipos de maquinaria pesada es Suecia

en segundo lugar Brasil. Ver llustracion N°3

Por otra parte si hablamos de equipos de maquinaria pesada también se identificara la
importacion de los repuestos, partes que son necesarios para el correcto uso de los mismos,

necesarios al momento de realizar el mantenimiento preventivo o correctivo.

3 Segun SICOES: Sistema de Contratacion Estatal. Dependiente del Ministerio de Economia de Bolivia

4 Segun el periddico el deber http://www.eldeber.com.bo/economia/Carreteras-millonarias-en-manos-de-

cinco-paises-foraneos-20170422-0059.html (Consulta25.04.2017)
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llustracion N° 3 Paises proveedores de tractores o automotores

Perspectivas para una diversificacion de paises proveedores para un producto importade por Balivia, Estado
Plurinacional de en 2015
Producto : 8701 Tractores o "automotores” (exc. carretillas tractor de la partida 8709)
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Crecimiento del
del pafs socio hacia el mundo

Fuente: TradeMap

Tabla N° 1 Paises importadores de equipos pesados a Bolivia

Value imported in 2015

Exporters (USD thousand)

World 131978
Sweden 44436
Brazil 40174
France 8798
United States of America 7001
Italy 6629
Mexico 5871
India 2885
United Kingdom 2487
Germany 2380
China 2157

Fuente: Calculos del CCl basados en estadisticas de UN COMTRADE.
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1.5. Importacion de partes y accesorios de tractores a Bolivia

Haciendo una comparacion de equipos importados con los repuestos es interesante en la tabla
N°2 se identifica a Japdn, China y Brasil como los mayores importadores de partes y
accesorio de equipo pesado a Bolivia, esto se debera a que el costo de mano de obra es méas
barato y las mismas empresas con patentes en dichos paises, por tanto dichos partes y

accesorios llegan a un menor precio que el original.

llustracion N° 4 Producto: 8708. Partes y accesorios de tractores, vehiculos

Perspectivas para una diversificacion de paises proveedores para un producto importado por Bolivia, Estado
Plurinacional de en 2015
Producto : 8708 Partes y accesorios de tractores, vehiculos automaviles para transporte de >= 10 personas,
automaviles de turismo, vehiculos automdviles para transporte de mercancias o para usos especiales de las
partidas 8701 a 8705, n.c.o.p.

304
Peri Escala : 3 % de las exportaciones mundiales
)
4
éxico
Tailandie quia &=
Canadé™ 3
. ‘,M Estados Unidos de América i
Reino Unido j
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d
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°
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Participacién de los paises socios en las importaciones para Bolivia, Estado Plurinacional de, 2015, %
delas i Burbuja de referencia El tamaiio de las burbujas I'TC
de Bolivia, Estade P\urmac\unal de Bchna Esladu Plurinacional es proporcional ala participaciin ,/\
de desde ol pais socio < ® e desde el pas socio > del pais socioen |25 exportacionss
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del pais socio hacla &l mundo del pais socio hama &l mundo seleccionado

Fuente: Extraido de TradeMap®

> TradeMap: proporciona - en forma de tablas, graficos y mapas - indicadores sobre el desempefio de las
exportaciones, la demanda internacional, mercados alternativos y mercados competitivos, asi como un
directorio de empresas importadoras y exportadoras. Trade Map cubre 220 paises y territorios y 5300

productos del Sistema Armonizado. http://www.trademap.org/Index.aspx
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Tabla N° 2 Paises proveedores de partes y accesorios de tractores

Valor importada en

SAILE 2015 (miles de USD)

Mundo 76408
Japon 21878
China 15733
Brasil 11651
Estados Unidos de América 6767
Suecia 2870
Alemania 2608
Italia 1676

Fuentes: Calculos del CCl basados en estadisticas de UN COMTRADE.®

1.6. Importacion de instrumentos de estudio de construccion

Si bien analizamos la industria de la construccion, uno de los elementos clave en el

funcionamiento de constructoras son los equipos necesarios para el estudio previo. Por

consiguiente también se analizard la importacién de dichos instrumentos y aparatos de

geodesia, topografia, nivelacion, fotogrametria, hidrografia, etc.

Tabla N° 3 Lista de paises exportadores para el producto go1s

Valor Exportado en

Exportadores 2015 (miles de USD)
Mundo 9.195.481
Estados Unidos de América 1.980.808
Reino Unido 855.075
Alemania 701.816
China 680.001
Singapur 613.820
Noruega 467.000
Canada 462.748
Suiza 407.400

® UN COMTRADE: Es un repositorio de las estadisticas oficiales del comercio internacional y de los cuadros

Fuente: TradeMap

analiticos pertinentes. https://comtrade.un.org/
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La tabla indica que el mayor importador de estos equipos a Bolivia es el pais de Estados
Unidos, seguido de Reino Unido y Alemania.

1.7. Incrementos Salariales

llustracion 2 Impacto del incremento salarial 2017

1440 Trabajador que ( gu‘l )
1500 1200 gana hoy
Bs1.532xmes  Trabajador que
1000 (antigliedad 7 anos) gana hoy
oo 0154 Bs 3.496 xmes
000 PROMEDIO (antigiiedad 7 arog
% 0% W% 15% o 108% PROMEDIO
UTer me W W W5 W6 a0 L
Sueldo basico 815 1.000 1200 1440 1.656 1.805 2.000 1.532 3.496
Bono de antigiiedad 0 0 180 216 248 596 660 283 1847% 283 809%
AFP S5 67 81 9r w12 134 103 67% 235 6.71%
Caja 82 100 120 144 166 181 200 153 10,00% 350 10,00%
Aguinaldo 68 83 100 120 138 150 167 128 833% 291 833%
2oAguinaldo 68 83 100 120 138 150 167 128 833% 291 83%%
Quinguenio 0 0 0 0 690 0 0 105 685% 221 631%
Indemnizacion 0 0 0 0 0 0 333 48 3% 94 269%
Prima anual 68 83 100 120 138 150 167 128 833% 291 833%
Vacacion 34 42 50 60 69 100 m 72 467% 161 4.61%
Subsidio (1/9) 136 167 200 240 276 301 333 255 1667% 255 7.30%

Costo total 1325 1625 2131 2557 3630 3555 4212 2934(914T% 5.989@

Fuente: http://www.eldeber.com.bo/economia/El-aumento-salarial-impacta-en-diez-beneficios-laborales--20170428-0117.html

Actualmente la situacion del incremento salarial del 10.8% al salario minimo nacional y el 7%
al haber basico preocupa a los empresarios privados de Bolivia, este incremento afecta a diez
beneficios laborales que los empresarios deben asumir por trabajador. Estos serian el aporte a
la AFP (Aseguradora de Fondo de Pensiones), pago a la Caja de Salud, construccion de
viviendas sociales, aguinaldos, la prima anual sobre las utilidades, bono a la produccién en la

industria, salario dominical, bono de antigliedad, pago de quinquenio y subsidio.

Este incremento es vigente desde el mes de mayo del 2017, sin embargo los empresarios
privados estdn obligados a pagar retroactivos al mes de enero. Esta situacion generara el
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quiebre de empresas, informalidad de empleos en el pais, limitando generar nuevas fuentes de

empleo y abre las puertas al desempleo.’

1.8. La empresa

1.8.1.Breve historia de la empresa.
En el contexto actual, existe un desarrollo integral del departamento de Oruro, con la
ejecucion de proyectos en infraestructura vial, recursos hidricos, energia, salud, educacion
saneamiento basicos, urbanismo y viviendas. La actividad més importante en esta region es
la mineria por otra parte la agricultura también va cobrando fuerza estos ultimos afios e

incrementa la construccion de infraestructura productiva, sistemas de riego y micro riego.

La Empresa “EMSTOR” se encuentra ubicada en la ciudad al sudeste de Bolivia.
Legalmente el 14 de diciembre del afio 1996, con certificado de inscripcion en el Servicio
Internos como empresa unipersonal, con el Numero de Identificacién Tributaria N.I.T. N°
2759307012, matricula en Fundempresa N° 101486.

La Empresa Constructora & Servicios de alquiler de Maquinaria Pesada EMSTOR esté
orientada al servicio de ejecucién en el sector agropecuario, civil y minero a empresas

publicas y privadas. Realiza proyectos de vigifias, construccion de plataformas para la
explotacion minera, diques, mejoramiento de caminos, calles, etc., en el mercado local y

nacional.

1.8.2.0rganigrama

7 Segun el articulo en el periédico Nacional de Bolivia . El Deber.
http://www.eldeber.com.bo/economia/Privados-advierten-que-incremento-salarial-afectara-al-empleo-

20170427-0066.html. (Consulta 03.05.2017)
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La empresa EMSTOR es una empresa unipersonal donde el gerente general

también es el propietario.

El Organigrama actual de la empresa es:

llustracion N° 5 Organigrama actual de la Empresa EMSTOR

GERENTE
PROPIETARIO

jil

ADMINISTRADOR
CONTADORA | J

JEFEDE

OPERACIONES

OPERADOR. OPERADOR

OPERADOR. OPERADOR CARGADOR EXCAVATOR TECNICO
TRACTOR TRACTOR FRONTAL FRONTAL DE
Dé6H D6D 936-E 3251 APOYTO

[

AYUDANTE
DE —_—
APOYO

TRACTOR TRACTOR FRONTAL FORNTAL

AYUDANTE J AYUDANTE J AYUDANTE J AYUDANTE
CARGADORA EXCAVATOR
[ | SOLDADOR |

= ELECTRICO

Fuente: Empresa EMSTOR

1.8.3.Equipo pesado

Los equipos con los que cuenta la empresa van desde maquinaria pesada que es lenta en sus
movimientos, de gran tonelaje y de gran potencia, a equipos de mantenimiento ligeros y de
uso accesible e incluso mineria. La Empresa “EMSTOR?”, en la actualidad tiene los

siguientes equipos:
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Tabla N° 4 Maquinaria y Equipo Pesado de la Empresa EMSTOR

DESCRIPCION DE LA
MAQUINARIA

Tipo: Tractor Bulldozer
Marca: Caterpillar D6D
COMBUSTIBLE:DIESEL
POTENCIA: 170 hp

Tipo: Tractor Bulldozer
Marca: Caterpillar D7G
COMBUSTIBLE: DIESEL
POTENCIA: 140

Tipo: Cargadora Frontal
Marca: Caterpillar 936 E
COMBUSTIBLE:DIESEL
POTENCIA: 140

Tipo: Excavadora Frontal
Marca: Caterpillar 325 L
COMBUSTIBLE:DIESEL
POTENCIA: 168

Tipo: LOW BOY
COMBUSTIBLE: Gasolina

CARACTERISTICAS DE SU SERVICIO

Es una maquina de alto tonelaje montada sobre
orugas, utilizada en la construccion y mineria, la
funcion principal es de desgarre y corte de terreno
esto facilita el movimiento de material, nivelacion
de pistas, excavaciones en linea recta, extendido de
material por capa y compactacion, relleno de
material, formacion de montones, realizacion de
plataformas. Estd compuesta por orugas Yy en la
parte delantera por una cuchilla horizontal.

Es un equipo similar a la anterior en funciones pero
no idénticas ya que este equipo es para la
excavacion, empuje, corte de terreno, ideal en la
apertura de caminos y represas, esto debido a las
caracteristicas de las orugas.

Magquinaria de alto tonelaje, frecuente en
construccion, mineria, obras pablicas civiles y toda
actividad que requiera movimiento de material en
grandes volumenes y superficies, se emplea para el
transporte a cortas distancias, manejo y carga de
materiales (tierra, grava, arena) a camiones,
compactacion de tierra, transporte y estos a
diferencia de los tractores bulldozer cuentan con
neumaticos

Maquinaria de alto tonelaje esta compuesto por un
aguijon de vehiculo, un cucharon en forma de
cuchara en la parte superior del aguijon, este se
mueve como un brazo humano se moveria: en la
mufieca y el codo. Usada para la excavacion de
rocas , tierra, rotura de concreto, Exploracion
minera

Es un remolque de plataforma baja, ayuda a
transportar objetos pesados, maquinaria pesada.
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Tipo: Vibrocompactadora
Marca: Ingersoll Rand
COMBUSTIBLE:DIESEL

Tipo: Vibrocompactadora
Marca: Rammax
COMBUSTIBLE:DIESEL
POTENCIA: 140

Tipo: camioneta

Marca: Toyota Hilux
COMBUSTIBLE: Gasolina
POTENCIA: 2700 cc

Tipo: camioneta

Marca: Toyota Land Cruiser
COMBUSTIBLE: Diesel
POTENCIA:4500 cc

Tipo: Generador de corriente
COMBUSTIBLE: Gasolina

Tipo: 2 perforadora eléctrica
Marca: Bosh
COMBUSTIBLE: Gasolina

Tipo: 1 perforadora de aire
Marca: Atlas Copco

Tipo: 3 motobombas
Marca: Honda
COMBUSTIBLE: Gasolina

Tipo: 1 motobomba
Marca: Honda

Madquinaria rodillo liso vibratorio sirve para la
conformacion de las capas base y sub base de la
carpeta estructural de una carretera.

Maquinaria Rodillos Doble Pata de Cabra a Control
Remoto Rammax, es un equipo autopropulsado
hidrostaticamente para compactacion de suelos
cohesivos. Se utiliza para compactacion de la
subrasante en la conformacion de carreteras.

Camioneta todo terreno, clima, usos, caracterizado
por su dureza, excelente en caminos de tierra o
asfalto.

Camioneta altamente resistente todo terreno, ideal
para trabajos diarios y disefiado para aprovechar al
méaximo el espacio de carga

Genera corriente alterna, a un voltaje deseado,
desde 0 al valor maximo

Magquinas perforadoras de punta diamante ideal
para perforaciones de ladrillo, piedra, hormigén

Perforadoras para roca, se utiliza para excavaciones
en humedo Yy seco.

Equipo motobomba de alta presion se utiliza
especialmente para mover agua limpia o sucia de un
lado a otro en grandes cantidades, esta tiene una
entrada y salida de 3 pulgadas.

Equipo motobomba de alta presion se utiliza
especialmente para mover agua limpia o sucia de un
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ANO:2009
COMBUSTIBLE: Gasolina

Tipo: 1 mezcladora de concreto

Marca: Honda
COMBUSTIBLE: Gasolina

Tipo: 2 motores
Marca: gix
COMBUSTIBLE: Gasolina

Tipo: 2 Jigs de concentracion

gravimétrica
Marca: Bendelari
COMBUSTIBLE: Gasolina

Tipo: 1 Jig de concentracion de

diafragma
Marca: Denver

Tipo: 1 Arco soldador
Marca: Belga
COMBUSTIBLE: Gasolina
Potencia: 450 am trifésico

Tipo: 1 Arco portatil
Marca: Coreano
COMBUSTIBLE: Gasolina
Potencia: 250 Am

Tipo: 2 amoladoras
Marca: Bosch
Potencia: 450 am trifasico

Tipo: 2 rectificadoras
Marca: Bosh

lado a otro en grandes cantidades, esta tiene una
entrada y salida de 1 pulgada.

Maquina mezcladora que se utiliza en la
construccion para la elaboracion de hormigon o
concreto , mezclando el cemento, aridos y agua,

2 Motores capaces de hacer funcionar otros
equipos, actualmente la empresa los tiene en caso
de emergencia si se diera el caso de mantenimiento
correctivo.

Este equipo se utiliza en la mineria en la
preconcentracion o concentracién gravimétrica de
minerales pesados( estafio, wélfram, oro) separa los
componentes de acuerdo a su peso especifico

Este equipo es de concentracion de minerales, este
es un jig hidraulico, no requiere motor.

Este equipo se utiliza para soldar metal de todo tipo
de grosor y realiza uniones de todo tipo de metales
para la construccion.

Este equipo se utiliza para soldar metal y realiza
uniones de metales para la construccion.

Este equipo sirve para cortar, desbastar pulir y
cepillar metal.

Equipo utilizado para realizar mecanismos de
abrasion, las piezas que se pueden rectificar son
piezas metalicas

25



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

COMBUSTIBLE: Gasolina

Potencia: 450 am trifasico

Tipo:’Lavadora de equipo de alta

presion

Marca: Italiana LAz 81D G e
COMBUSTIBLE: Gasolina

Tipo: 2 tanques portatiles de
1000 It

Fuente: Extraido de la empresa

1.8.4.Distribucion de Infraestructura

Figura N° 2 Infraestructura
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VEGING
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== . L5C 1 : 200,

Fuente: Empresa EMSTOR

Para reservas de agua de las cisterna en proyectos.
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La infraestructura de la empresa se encuentra en una superficie de 1200 m® Se encuentra

ubicada en la zona industrial de la ciudad de Oruro, con acceso a dos avenidas, cuenta con un

taller mecanico, taller eléctrico, un almacén de repuestos de mantenimiento preventivo.

Ademas de la oficina, sala de reuniones, aseos y una porteria.

1.8.5.Proveedores

Esta constituida por aquellas instituciones que suministra el articulo necesario para llevar

adelante las operaciones de la empresa. Los proveedores con los que la empresa trabaja con

regularidad son:

Tabla N° 5 Proveedores

Nombre del proveedor Ubicacion

1. Finning CAT La Paz - El Alto
2. Tractoamérica La Paz - El Alto
3. Catercu La Paz

4. Guayara Parts Santa Cruz

5. AMC Importaciones y servicios S.R.L. |Santa Cruz

6. Tractoriente Beicruz Santa Cruz

7. Cat. Komatsu Import. Representaciones | Oruro

Fuente: Empresa EMSTOR
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1.8.6.Clientes

Esta determinada por instituciones o personas que utilizan con frecuencia los servicios de la

empresa. Los clientes regulares de la empresa EMSTOR son:

Tabla N° 6 Clientes de la Empresa EMSTOR

Nombre del Objeto del Contrato Ubicacion

Contratante/Persona (Consultoria similar)

1.DOWA METALS & Alquiler para Exploracion fase vias y Provincia Poopd
MINING CO. LTD plataformas

2.ASOCIACION Aprovechamiento De Aguas Y Apoyo | Canton  Culluri ~ Municipio
ACCIDENTAL A La Produccién Agropecuaria de Toledo
COBER - CGE

3.PROGRAMA DE Excavacion, compactacion y | Enla comunidad de Chojfiacota.
DESARROLLO DE conformacién de terraplén de tierra
AREA “WINAYPAJ para atajados.

4.PROGRAMA DE | Construcciones de Atajados | En las comunidades de Crucero.
DESARROLLO DE | (Excavacion y movimiento de tierra, | Untavi, Conchiri

AREA compactacion Perfilado).

“SORACACHI”

5.PROGRAMA DE Excavacion, compactacion y  Comunidad de Huayllatira
DESARROLLO DE conformacion de Terraplén de tierra

AREA “WINAYPAJ” para Atajado

Y VISION MUNIAL

BOLIVIA

6.PROGRAMA DE | Excavacion, Compactacion y | Comunidad de Collpa
DESARROLLO DE | conformacién de terraplén de tierra | Municipio

para Atajados de la Comunidad de
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AREA “WINAYPAJ”

7.FUNDACION INTI
RAYMI -FIN

8.FUNDACION INTI
RAYMI -FIN

9.FUNDACION
KECHUAYMARA

10. FONDO DE
DESARROLLO
CAMPESINO

11. FONDO DE
DESARROLLO
CAMPESINO

12.SINCHI
S.A.

WAYRA

Collpa

Proyecto “ Excavacion de Vigifas Yy

Pozos de agua con anillas de Hormigon

y Bombas Manuales La Joya”

Construccion de
QUIMSACHATA

Construccion de Presa de Agua

Proyecto: Vigilas o bebederos

Proyecto
Llallagua

Arrendamiento de Equipo pesado

Topadora Caterpillar

Fuente: Empresa EMSTOR

1.8.7.Competencia

Vigifias Laca Laca —

de Soracachi

Proyecto Vigifias La Joya

Comunidad QUIMSACHATA

Comunidad de JISCOJO region
de
Chocorasi, Canton Huayllatiri

Comunidad de: Yunguyo

Comunidades de Laca Laca
LLallagua

Realizacién de  trabajos de
apertura de caminos, y otros
proyecto SORACAYA, San

Vicente, Chilco y Sud Chicas.

La competencia de la empresa constructora EMSTOR ABARCA A 696 empresas similares.

Donde las que son directa competencia son:
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Tabla N° 7 Competencia de la Empresa EMSTOR

\o NOMBRE DE ITA SEDE
ORGANIZACION
1 CIAM LTDA. ORURO
2 PROTEC S.R.L. ORURO
3 WILMAR ORURO
4 CONGAR ORURO
2 BURAN ORURO
3 BARINAS S.R.L. ORURO
4 COTESA ORURO
5 SEIC S.R.L. ORURO
6 ARTECI ORURO
7 SIPCON ORURO
8 MARISCAL SUCRE ORURO
9 ALANOCA LA PAZ

Fuente: Empresa EMSTOR
La Mision
“En EMSTOR existimos para satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros

clientes a través de servicios, asesorias en el sector de movimientos de tierras en la parte

civil y minera, contando con un recurso humano calificado, integro y profesional.”

La Vision
“Ser reconocida como una de las mejores empresas en el mercado local y sur del pais,

proporcionando servicios a nuestros clientes, con calidad, eficiencia y puntualidad”.
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Objetivos
e Crecer en el mercado de servicios de alquiler de equipo pesado, en 20 % mas en

relacion a la gestion anterior.
e Incrementar utilidades, en relacién a la gestion anterior.

e Diferenciar nuestro servicio con una mejor asesoria y acompafiamiento para lograr la

plena satisfaccion del cliente.

e Disponer de un personal altamente calificado.
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En este capitulo se explica los conceptos claves de la Estrategia de Océanos Azules y Business
Model Canvas, herramientas necesarias para el presente trabajo con el objetivo de buscar un
nuevo modelo de negocio y su posterior aplicacion en la empresa EMSTOR.

2.1 Business Model Canvas

Business Model Canvas es una herramienta que ayuda a disefiar e innovar el modelo actual de
negocio de una empresa de forma visual, estudia las distintas opciones estratégicas planteadas
en un Plan Estratégico o al aplicar la Estrategia Océano Azul.® Trata de crear nuevos modelos
de negocio generando valor para la empresa y sus clientes, se elabora con base a una plantilla

de gestion estratégica para el desarrollo de nuevos modelos.

El modelo tiene dos puntos de vista el de la empresa y del mercado, evalia mediante nueve
maodulos basicos la estrategia que una empresa sigue para conseguir ingresos e identifica el
valor que se entrega al cliente. Los elementos del Canvas describen la formula que permite a
cualquier empresa ganar dinero. Estos cubren las cuatro areas principales de un negocio:

Clientes, Propuesta de Valor (oferta), Infraestructura y Viabilidad Financiera.
Se agrupan en las siguientes areas:

e Infraestructura

e Propuesta de valor

e Cliente

e Viabilidad financiera

88MEEG/ Tema 6. Generacidn de nuevos modelos de negocio en empresas existentes. Modelo canvas Pag. 9
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llustracién N° 6 Estructura de Business Model Canvas

INFRAESTRUCTURA
! A O wALC

ca

NPT u*- F oS |

@ @Q@_

Fuente: Extraido MEEG/ Tema 6. Generacién de nuevos modelos de negocio en empresas existentes. Modelo canvas

Para tener més clara la plantilla de Business Model Canvas se plantean los siguientes

interrogantes en cada elemento:

llustracion N° 7 Plantilla Business Model Canvas

Propuestas de valor:

¢Qué ofrecemos al
cliente?;,qué problema
solucionamos?qué
necesidad
satisfacemos?

Fuente: MEEG/ Tema 6. Generacion de nuevos modelos de negocio en empresas existentes. Modelo canvas
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Esta herramienta se complementa perfectamente con el Océano Azul. Su combinacién
proporciona un marco para el cuestionamiento de modelos de negocio existente y la
creacion de nuevos modelos. Por medio de esta planilla se representa en el lado derecho la

creacion de valor y en el lado izquierdo los costes.

2.2. 0céano Azul

Basado en un estudio de 50 movimientos estratégicos que abarcan mas de un centenar de afios
y treinta industrias, Kim y Mauborgne sostienen que las empresas pueden tener éxito no por
los competidores de lucha, sino creando “ océanos azules” de espacio indiscutible del
mercado.? Estos movimientos crean un salto en el valor de la empresa, sus compradores y sus
empleados, mientras que desbloquean la nueva demanda es decir creando nuevos nichos de
mercado, dejando de lado la competencia, enfocandose y creando nuevas necesidades en

nuevos clientes.

Imaginemos un universo competitivo compuesto de dos tipos de océanos: océanos rojos y
azules. Los océanos rojos representan a todas las industrias existentes en la actualidad. Es el
espacio conocido del mercado. Los oceanos azules representan a todas las industrias que no

existen actualmente. Es el espacio desconocido del mercado.

En los océanos rojos, las fronteras de las industrias estan definidas y aceptadas y se conocen
las reglas del juego. En ellos, las compafiias tratan de superar a sus rivales a fin de Ilevarse
una mayor participacion en la demanda existente. Los productos se convierten en bienes

genéricos y la competencia a muerte tifie de sangre el agua océano rojo.

Por otra parte, los océanos azules se definen como espacios de mercado no aprovechados y

por la creacion de demanda y oportunidades para un crecimiento altamente rentable. En los

9Segt’m Wikipedia. Blue Ocean Strategy: Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy .
https://en.wikipedia.org/wiki/Blue_Ocean_Strategy
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océanos azules la competencia pierde su validez porque las reglas del juego todavia no
existen. '

La estrategia Océano Azul es un desafio para que las comparfiias abandonen el sangriento

océano de la competencia.™*

Cuadro N° 1 La Estrategia de Océano Rojo frente a la estrategia del Océano Azul

Estrategia de Océanos Rojos Estrategia de Océano Azul

Competir en el espacio existente del Crear un espacio sin competencia en el

mercado.

mercado.

Vencer a la competencia.

Hacer que la competencia pierda toda
importancia.

Explotar la demanda existente en el
mercado.

Crear y capturar Nueva Demanda.

Elegir entre la Disyuntiva de Valor o
Costo.

Romper la Disyuntiva de Valor o Costo.

Alinear todo el sistema de las
actividades de una empresa con la
decision estratégica de la
Diferenciacion o del Bajo Costo.

Alinear todo el sistema de las
actividades de una empresa con el
proposito de lograr diferenciacion y
bajo costo.

Fuente: “La Estrategia del Océano Rojo frente a la Estrategia del Océano Azul”, Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested
Market Space and make competition Irrelevant, W. Chan Kim; Mauborgne Renée (2005)
Al crear océanos azules las empresas aplican una légica estratégica diferente, denominado
innovacion en valor. Esta es la piedra angular de la estrategia del océano azul, se designa ese

nombre porque en lugar de girar alrededor de la victoria sobre la competencia, el objetivo es

10 Segun Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market

Space and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag 5

1 Segun Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market

Space and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag 10.
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lograr que esta pierda toda importancia al dar un gran salto cualitativo en valor tanto para los
compradores como para la compafiia, abriendo un espacio nuevo y desconocido en el

mercado. En resumen crean valor a un menor costo.

llustracion N° 8 La busqueda simultanea de la diferenciacion y el bajo costo

&
Costos

disminucion

Innovaceon
on
valor

Valor para ¢l comprador

Fuente : extraido de Chan Kim, Renée Mauborgne (2005, p. 23)

La innovacion en valor sélo ocurre cuando las compafiias logran alinear la innovacion con la
utilidad, el precio y las posiciones de costo. Es una nueva manera de pensar Yy ejecutar la

estrategia. La estrategia consiste en elegir entre la diferenciacion y el bajo costo.*?

Para salir del océano rojo de competencia sangrienta y que la misma pierda su importancia, se
aplica cuatro fases: Despertar, Explorar, Visualizar y Comunicar

2.2.1. Fases de Aplicacion!3

12 Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market Space

and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag 7
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2.2.1.1. Despertar

En esta fase se identifica los factores clave de la industria y su nivel de importancia, para ello
se construye una grafica “lienzo estratégico”. Compara tu negocio con el de tus competidores.

Analiza donde crees que necesitas cambiar tu estrategia.

Cuadro estratégico

La primera herramienta es el cuadro estratégico donde refleja un diagnostico a través de un
esquema actual de la competencia en el mercado, las variables clave alrededor de las que
compite la industria y los elementos de valor que los clientes reciben. Este esquema
compuesto por tres elementos: eje horizontal donde se encuentran las variables y elementos
clave en las que invierte el sector y alrededor de las que gira la competencia, el eje vertical la
importancia alta arriba o baja que se ofrece al consumidor, para cada variable competitiva
colocada en horizontal y la curva de valor que representa graficamente lo que ofrecen las

empresas con respecto a las variables clave.

llustracion N° g Cuadro estratégico

Eliminar Reducir Aumentar Crear

Cirque du solelil

Mensaje contundente

Fuente: imagen del blog javiermegias.com, http://www.otropuntodevista.com/la-estrategia-del-oceano-azul/

Y Pascual Parada . Infografia sobre la herramienta estratégica “Océanos azules”Recuperado
el 26 de agosto de 2015: http://www.pascualparada.com/infografia-sobre-la-herramienta-

estrategica-oceanos-azules/
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En este ejemplo tanto los grandes circos nacionales, como los circos regionales menores
tenian variables competitivas altas en; artistas estrellas, espectadculos con animales,
concesiones en los pasillos y multiples pistas con diversion y humor a la vez que suspense y
peligro.

2.2.1.2. Explorar

En esta fase se explora y formula la estrategia de Océano Azul mediante las seis vias,
observando: las ventajas claras de las alternativas, como la gente utiliza o no utiliza tus

productos para posteriormente crear un esquema de cuatro acciones.

Una vez identificado el actual cuadro estratégico de una industria o un sector para modificarlo
se enfocaré la estrategia en las alternativas y en los no clientes, ahi es donde surge la segunda
herramienta denominada Esquema de las Cuatro acciones, esta ayuda a construir una nueva
curva de valor identifica qué factores influyen en la industria, cuales deben ser reducidos o
eliminados, cuales deben aumentar, cuales nunca antes se habian considerado. Para ello se

plantea cuatro preguntas clave:

¢Cuales variables que la industria da por sentadas se debe eliminar?

¢Cudles variables se deben reducir muy por debajo de la norma de la industria?
¢Cuales variables se deben crear porque la industria nunca las ha ofrecido?
¢Cudles variables se debe incrementar muy por encima de la norma de la industria?

Las dos primeras para reducir la estructura de costes y las dos Ultimas para incrementar el

valor para los compradores y generar una demanda nueva.
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llustracion N° 10 Esquema de las 4 acciones

Reducir
¢Cuales variables se
deben reducir muy po
debajo de la norma de
la
industria?

Eliminar Crear
éCudles variables
¢ Cudles variables que Una nueva se deben crear
la industria da por curva de porque la industria
sentadas s debe valor nunca las

eliminar?

ha ofrecido?

Incrementar

¢Cuales variables
se debe incrementar
muy por encima
de la norma dela
industria?

Fuente: extraido de Chan Kim, Renée Mauborgne (2005, p. 42)

- Eliminar: Esta pregunta obliga a pensar en eliminar variables alrededor de las cuales
ha girado desde hace tiempo la competencia. Variables que se dan por supuestas, todo

aquello que no aporta valor.

- Reducir: Obliga a determinar si se ha exagerado en el disefio de los productos o

servicios por alcanzar o sobrepasar a la competencia.

- Incrementar: Induce a descubrir y a eliminar los sacrificios que la industria impone a

los clientes.

40



@i UNIVERSITAT
NP POLITECNICA
s’ DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

- Crear: Ayuda a descubrir fuentes completamente nuevas de valor para los
compradores. Genera demanda que antes no existia y modifica la estrategia de precios

de la industria.

Matriz ERIC “eliminar- reducir- incrementar- crear”14

Y la tercera herramienta Matriz ERIC complementa el esquema de las 4 acciones, es
fundamental para la creacion de océanos azules, ademas de plantearse las preguntas del
esquema de las cuatro estaciones si no también acta con respecto a las mismas y crea una

nueva curva de valor. Se obtiene los siguientes beneficios:

- la diferenciacién a un bajo costo, se examina a fondo cada variable alrededor de las

cuales compite la industria y descubre las suposiciones implicitas,
- identifica si esta orientada solo a incrementar y crear elevando su estructura de costes,
- los gerentes pueden comprender facilmente por ende es alcanzable.

- Como la tarea de llenar la matriz es exigente, las obliga a examinar a fondo cada una
de las variables alrededor de las cuales compite la industria y asi descubrir la gama de

suposiciones implicitas que se hacen a la hora de competir.

Tres caracteristicas de una buena estrategia:
Estas tres caracteristicas se descubren al dibujar las curvas estratégicas de la empresa y su

competencia. Ver llustracion N° 9

- Foco: Debe reflejar las caracteristicas diferenciales de su curva de valor. La empresa
no debe reducir sus esfuerzos tratando de abarcar todas las variables claves de la

competencia.

1 Segun Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market

Space and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag. 51-52
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- Divergencia: La curva de valor debe diferenciarse de las de la industria, sobresalir en

atributos que creen un nuevo mercado.

- Mensaje contundente: tiene que ser claro, contundente, debe reflejar concretamente lo

que la empresa ofrece generando confianza.

2.2.1.2. Formulacion de la estrategia del océano Azul

2.2.1.2.1. Primera via: explorar industrias Alternativas

La via hace referencia a que una empresa no compite solamente con las otras empresas de su
industria sino con aquellas que pertenecen a otras industrias generadoras de productos o
servicios alternativos. Las alternativas son mas extensas que los sustitutos. Los productos o
servicios que tienen una forma diferente pero que ofrecen la misma funciéon o el mismo
beneficio de fondo suelen ser sustitutivos los unos de los otros. Por otra parte, las alternativas
comprenden productos o servicios cuyas funciones y formas son diferentes pero cumplen el

mismo propésito.”

2.2.1.2.2 Segunda via: explorar los grupos estratégicos dentro de cada

sector

Ciertamente es posible crear océanos azules explorando los distintos grupos estratégicos. Esta
expresion se refiere a un grupo de compafiias dentro de una misma industria que aplica una
estrategia similar. En la mayoria de las industrias, las diferencias estratégicas fundamentales

entre sus empresas se encuentran en manos de un nimero reducido de grupos estratégicos.

15 Segun Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market

Space and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books pag 67
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Los grupos estratégicos se pueden clasificar generalmente de acuerdo con n orden jerarquico
estricto construido sobre dos dimensiones: precio y desempefio. Cada salto en el precio tiende

a generar un salto correspondiente en algunas dimensiones del desempefio.*®

2.2.1.2.3. Tercera via: explorar la cadena de compradores

La cadena de compradores, son los que participan directamente o indirectamente en la
decision de adquisicion. Esta via sirve para detectar e influir en esta cadena y desafiar el
concepto conservador que se tiene de los intermediarios, usuarios o personas que influyen, con

el fin de modificar el enfoque de la industria e influir en el mercado®’

2.2.1.2.4. Cuarta via: explorar ofertas complementarias de productos y
servicios.’®

Son escasos los productos o servicios que se utilizan de manera aislada. En la mayoria de los
casos, otros productos y servicios afectan su valor. Pero en la mayoria de las industrias, los

rivales convergen dentro de los limites de los productos y servicios ofrecidos.

Los productos y servicios complementarios pueden encerrar valor sin explotar. La clave esta
en definir la solucion total que los compradores buscan cuando eligen un producto o servicio.
Una manera facil de hacerlo es pensar en lo que pasa antes, durante y después de que se utiliza

el producto.

16 Segln Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market

Space and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag. 77

v Segun Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market

Space and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag 86

1 Segun Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market

Space and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag 98
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2.2.1.2.5. Quinta via: explorar el atractivo funcional o emocional para
los compradores.’’

La competencia en una industria tiende a converger no sélo hacia una nocion aceptada del
alcance de los productos y servicios, sino también sobre uno de dos posibles elementos de
atraccion. Algunas industrias compiten principalmente con base en el precio y en la funcion;
su atractivo es racional. Otras industrias compiten principalmente con base en los

sentimientos; su atractivo es emocional.

Sin embargo en el momento de cuestionar la orientacion de la su industria si es funcional o

emocional, se pueden descubrir espacios desconocidos, océanos azules.

Se enfoca en mejorar los niveles de precio o emocionales dentro de una industria.

2.2.1.2.6. Sexta via: explorar la dimension del tiempo

Las industrias estan sujetas al efecto de las tendencias externas en el tiempo. Por una parte
estd la globalizacion con el Internet, la accesibilidad a la informacién, hacen que tanto
productos como servicios se encuentren al alcance de la mano de los consumidores, al igual
que la proteccion del medio ambiente corriente que va adquiriendo estos ultimos afios mayor

fuerza.

Si se miran estas tendencias desde la perspectiva correcta es posible vislumbrar la manera de

crear oportunidades de océanos azules.

La concepcion de nuevos mercados

1 Segun Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market

Space and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag. 98-99
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El proceso de crear océanos azules como reiteran los autores no es una cuestion de
predicciones o adivinanzas de futuras tendencias, si no de operar dentro de un proceso
estructurado para reorganizar las realidades del mercado de una nueva manera. Para ello se
realizé el estudio de estas 6 vias que vimos previamente, estos movimientos estratégicos son

clave para crear nuevas industrias.

Tabla N° 8 Resumen el esquema de las seis vias

VIAS COMPETENCIA CREACION DE
FRONTAL OCEANOS AZULES
Industria: Enfocada en los rivales de la | Explora otras industrias.
industria

Grupo estratégico: Enfocada en la posicion | Explora los grupos
competitiva dentro de wun | estratégicos dentro de la

grupo estratégico. industria. Para salirse de sus

pardmetros.
Grupo de compradores: Enfocada a servir mejor al | Redefine el grupo de
grupo de compradores. compradores de la industria.
Alcance de la oferta del Enfocada a maximizar el | Explora los productos vy
producto o servicio: valor de los productos o |servicios complementarios
servicios, dentro de los | para descubrir nuevas

confines de la industria. alternativas.
Orientacién funcional o Enfocada a mejorar los | Replantea la  orientacion

emocional: niveles de precio o los | funcional o emocional de la
emocionales dentro de la | industria.
industria.

Tiempo Enfocada en adaptarse a las | Participa en moldear

tendencias  externas  que | activamente las tendencias en
surjan a su alrededor. el tiempo futuro.

Fuente: Extraido Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market Space and

Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag. 113

2.2.1.2.7. Técnicas de Creatividad

Otra herramienta que se aplica en el proyecto son las técnicas de creatividad con el fin de
potenciar la generacion de nuevas ideas, al momento de generar las 6 vias del océano azul, ya
que aportan nuevas formas de resolver los problemas para crear, renovar y reflexionar sobre

los modelos de negocio. Relaciona la creatividad con la innovacién y el conocimiento, permite
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pensar mas all& de las ideas transmitidas, potencia la pro actividad, incorpora la innovacion en

la estrategia de la empresa, sistematiza la aplicacion de la innovacion en el negocio.”

- Brainstorming: lluvia de ideas, estimula, genera nuevas ideas entre varias personas, las
mejora con la de los demas. Una desventaja es que puede existir participantes que no
participen con el mismo entusiasmo, otros que se cohiben de dar a conocer ideas
originales por miedo a la critica o pueda existir los bloqueos y olvido de ideas al no
expresarlas en su momento. Sin embargo para mejores resultados se puede realizar una
reuniéon de 5 a 10 minutos para que los miembros realicen una lluvia de ideas

individual, se puede utilizar speed thinking.

- Speed thinking: es una técnica de intuicion y velocidad de analisis para crear nuevas

ideas, toma de decisiones, resolucion de problemas con rapidez.

- Brainwriting: es casi similar al Brainstorming sin embargo en esta técnica se expresa

por escrito las ideas, no se habla, y se puede aprovechar la idea de otro participante.

2.2.1.3. Visualizar

Se enfoca en la obtencion de retroalimentacion sobre otras estrategias posibles de los clientes
de tus competidores y los no clientes. La visualizacién de la estrategia también puede ayudar a
los gerentes encargados de la estrategia corporativa a predecir y planear el crecimiento de las

utilidades futuras de la compafiia.

Los autores del libro en éste capitulo hablan de los tipos de no clientes que se pueden
encontrar en una industria o incluso explorando fuera de ella, para el caso de estudio
seguramente se encontraran no clientes en los tres niveles, por cuanto un estudio o
investigacion profunda podrian traer como resultado que el potencial de ventas llegue a ser

exponencial o sustancialmente mas alta que el actual.

20 Seguin MEEG/Tema 5 Técnicas de Creatividad aplicadas a la innovacién Estratégica. Mba-upv.es. Pag 13
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En adelante se tratar de identificar por lo menos en donde se podrian ubicar estos potenciales
clientes de acuerdo al nivel expuesto por el libro.

En este espacio se encuentran todas las empresas (sobre todo pequefias y medianas) que
prestan un tipo de servicio, la estrategia de océano azul planteada incluso podria llegar a entrar
en el mercado unipersonal, es decir, ayudarle a la persona que presta un servicio, aca se
encontrarian por ejemplo los contadores que llevan la contabilidad a varias empresas, claro
esto es un futuro pero es un sector de no clientes que de darle un buen curso a la estrategia de
océano azul, podrian convertirse en un potencial altisimo de clientes.*

Por tanto el objetivo de llegar a los no clientes es de incrementar la mayor demanda por un
nuevo producto o servicio y para lograr este objetivo se observan tres niveles de no clientes
gue son susceptibles a convertirse en nuevos clientes.

Primer nivel: Clientes que estan mas cerca a su mercado, son personas que compran lo
minimo de lo que la industria ofrece. No se consideran clientes, por lo que podria separarse en
cualquier momento. Sin embargo, si se les ofreciera un salto cualitativo de valor, no s6lo se

quedarian, sino que multiplicarian la frecuencia de compra.??

Segundo nivel: Son personas que se niegan a consumir los productos o contratar los

servicios por qué no lo consideran necesario.

Tercer Nivel: Clientes sin explorar en mercados alejados, personas que jamas consideraron

como alternativa a la industria como una opcién.”®

2 Segun las monografias http://www.monografias.com/trabajos61/estrategia-oceano-azul/estrategia-oceano-

azul2.shtml#ixzz4fCrNT9At (Consulta 19.04.2017)

2 Segln Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market

Space and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag. 100

23 Segun el articulo de no Clientes
http://www.corrugando.com/index.php?option=com_content&view=article&id=272:el-enfoque-de-los-no-

clientes-aplicado-a-la-industria-corrugadora&catid=25:edicion-10&Itemid=18 (Consulta 03/05/2017)
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llustracion N° 11 Niveles de no clientes

Los que “no se han explorado”

Segundo
Nivel

Primer
Nivel Los que “rehusan ser clientes”

Su
Mercado

Los que “estan préximos a ser no clientes”

Fuente: Extraido Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy
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3.1. Metodologia del Trabajo
El trabajo se enfoca en el desarrollo de un nuevo modelo de negocio que le permita a la
empresa EMSTOR: salir de la batalla de precios con empresas similares, su portafolio de

clientes y originar nuevos nichos de mercado.

Para ello se realiza una investigacion cualitativa con el fin de conocer e interpretar el estado

actual de la empresa desde el interior.

La herramienta que se aplica son: recogida de informacion de la empresa EMSTOR,

entrevistas a los directivos (Gerente propietario, Administrador, Jefe de operaciones).

Se obtienen datos cuantitativos y cualitativos, base para realizar el actual modelo de negocio
con la herramienta Modelo CANVAS, donde se identifica las alianzas, los procesos, los
segmentos de clientes, propuesta de valor, los recursos con los que cuenta la empresa, canales
de distribucién, ingresos y costos. Posteriormente se inicia con la exploracién de nuevos
océanos azules y para ello se aplica las técnicas base a las mismas podamos realizar la
exploracion de las 6 vias de océanos azules y por Gltimo se selecciona la mejor opcion en los

niveles de no clientes.

3.2. Modelo de Negocio Actual de la empresa

Al plantear un nuevo modelo de negocio se partira desde el actual, que se realiza con base a la
informacion de las entrevistas, para ello se aplica la herramienta de disefio Model Business

Canvas. que integra la idea de negocio con una vision global. Esta se describe nueve médulos:
e los clientes, que son los grupos de personas a los cuales se quiere ofrecer el servicio;

e “propuesta de valor, se trata del “pain statement” que solucionamos para el cliente y

cémo le damos respuesta con los productos o servicios de iniciativa;
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canales de produccion, se centra en como se entrega la propuesta de valor a los

clientes, como comunicamos alcanzar y entregar la propuesta de valor a los clientes;

e relaciones con los clientes, uno de los aspectos mas criticos en el éxito del modelo de

negocio y uno de los mas complejos de tangibilizar;

e fuentes de ingresos, representan la forma en que la empresa genera los ingresos para

cada cliente;

e recursos claves, se describen los recursos mas importantes necesarios para el

funcionamiento del negocio, tipo, cantidad e intensidad

e actividades clave, para entregar la propuesta de valor se debe desarrollar una serie de

actividades claves internas (produccion, marketing, etc);

e alianzas claves, se definen las alianzas necesarias para ejecutar el modelo de negocio

con garantias que complementen las capacidades y optimicen la propuesta de valor.”?*

Para este modelo al generar valor se debe identificar claramente los grupos de interés:

- Clientes: Satisface la necesidad especifica requerida por los clientes generando un

valor actual y futuro.

- Proveedores: Construye y crea .buenas relaciones que beneficie a largo plazo a la

empresa y proveedores
- Personal: Garantiza el bienestar social de cada miembro de la empresa.
- Competidores: Competencia similar en actividades.

- Gobierno: Cumplimiento de legislacion aplicable a constructoras privadas.

2 Segun Alex Osterwalder www.emprenderesposible.org/modelo-canvas.(Consulta 2/11/2016)
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3.2.1. Definicion del modelo de negocio actual segiin model Business CANVAS.

Cuadro Ne 2 Descripcion del Modelo CANVAS actual de la Empresa®

SOCIO CLAVE

¢ Quiénes son los aliados
estratégicos mas
importantes?

- Alianzas estratégicas
- Alianzas join Venture
Empresas mecdnica de
Suelos

Consultoras
Proveedores de
repuestos
Proveedores de
insumos, aceites,

ACTIVIDADES CLAVE

- Construccién de carreteras
- Apertura de caminos
- Represas

-Alquiler de maquinaria pesada

- Exploraciéon minera

RECURSOS CLAVES

¢Cuales son los recursos mas

importantes y costosos en el

PROPUESTAS DE
VALOR

¢ Qué se ofrece a los
clientes en términos de
servicio?

- Eficiencia

- Garantia

- Velocidad

- Predisponibilidad

- Respuesta inmediata
- Mantenimiento

- Asesoramiento

RELACIONES CON LOS
CLIENTES

¢, Qué tipo de relacién se
construye con los clientes?

- Oficina central

- Consultas
personalizadas vy via
telefdnica.

- Propuestas

CANALES DE
DISTRIBUCION

¢, Como se llega a los

SEGMENTOS CLIENTES

¢,Cudles son los segmentos
de clientes mas
importantes?¢Nos dirigimos
hacia el gran publico, el
mercado de masas 0 a un
nicho muy concreto? ¢Hay
varios segmentos de
clientes interrelacionados?

-Gobierno
-Alcaldias

-ONG's

- Constructoras
-Consultoras

- Geotecnia Estatal

25 . , . . . "y . . . . . .z . . .2
El cuadro Business Model Canvas es extraido de la asignatura Management — MBA Universidad Politécnica de Valencia. Aplicacién con la informacién disponible elaboracion

propia
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lubricantes modelo de negocio?
Empresas de . . .
trasportes - Equipos propios, maquinas,

camionetas, etc.
-Mantenimiento

- Infraestructura en talleres de
mantenimiento, garajey
Oficinas

-Capacitaciones

- Financiacion de inversion

- Mano de obra calificada

- Seriedad en el
compromiso

- Seguridad

- Buen trato

clientes? - Empresas Mineras

. - Personas Naturales
- Se llega al cliente

directamente.

- Participacién en
licitaciones de obras
publicas.

- Presentacion a los
distintos segmentos.
- Otros clientes
satisfechos

ESTRUCTURA DE COSTES

¢ Cudl es la estructura de costes?

- Maquinaria pesada

- Mantenimiento de equipos

- Sueldos y salarios del personal

- Costos generales y Costos administrativos
- Licencia de software.

- Impuestos

LINEAS DE INGRESOS
¢, Cual la estructura de ingresos?

-Ingresos por avance de planilla, informes
- Ingresos por alquiler de maquinaria a personas
naturales y empresas.

Fuente: Aplicacion de plantilla Business Model Canvas
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3.3. Ejecucion de la Estrategia Océano Azul

3.3.1. Despertar Visual
Se inicia identificando a los clientes, los requerimientos del mercado, la competencia en el
rubro, estos definiran las variables claves de la industria, base para realizar el modelo de la

curva Estratégica.

a) Identificacion de los Clientes

o Cliente: Por lo general la empresa brinda a sus clientes la ejecucion de obras civiles
tales como: represas, conformacion de plataformas, compactacion de terrenos,
exploracién minera, apertura de vias, caminos. Las instituciones mayormente son
Gubernamentales, Alcaldias, Gobernaciones, Empresas Mineras, otras constructoras

similares que necesitan el apoyo de equipos de maquinaria pesada.

b) Identificacion de los Requerimientos del Servicio

Para la identificacion de los requerimientos de contratacion de servicios, se basa en SICOES
Sistema de Contrataciones Estatales. En cumplimiento del mandato establecido, el
Viceministerio de presupuesto y Contabilidad Fiscal, a través de la Direccion General de
Sistemas de Gestion de Informacion fiscal ha desarrollado el Sistema de Contrataciones
Estatales, mediante el sitio otorga a la sociedad en su conjunto la
posibilidad de acceder a toda la normativa vigente del Sistema de Administracion de Bienes 'y

Servicios.

SICOES brinda informacion de las entidades del sector publico referida a: procesos de
contratacion; solicitudes de propuestas; adjudicacion y contrato de bienes, obras, servicios

generales y servicios de consultoria.?®

2 www.sicoes.gob.bo (Consulta 03.2017)
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La entidad convocante evalla las propuestas en funcion de los siguientes métodos de

seleccion: garantia, calidad, propuesta técnica, experiencia y precio, este ultimo por lo general

el mas bajo.

c) Cuadro Estratégico

Una vez identificados los requerimientos, se procede a la definicion de las variables base para

elaborar la curva estratégica con el fin de comparar la compafiia con la competencia en el

sector de la construccion.

Tabla N° g Definicion de variables

NOMBRE

DESCRIPCION

V1 PRECIO DEL SERVICIO

El valor econémico que se paga por los servicios de
alquiler de equipos o el precio destinado a la culminacion
del proyecto. El precio es uno de los aspectos mas
importantes al momento de brindar el servicio, el hecho de
ofrecer a un precio menor no significa que sea garantia de
que sea un buen servicio, sin embargo en un mercado que
estd saturado podria verse afectado por la oferta y la

demanda.

V2 DISPONIBILIDAD

Es la capacidad de un equipo 0 un componente para
realizar una funcion requerida en un instante de tiempo o
durante un intervalo de tiempo. EI hecho de disponer de
equipos, satisface necesidades y evita pérdida de clientes
potenciales. Esta variable es muy importante al momento
de licitaciones, puesto que los antecedentes de obras

realizadas, respalda y garantiza a las futuras.

V3 EXPERIENCIA

Es el nimero de trabajos y obras ejecutados. A mayor
experiencia mayor probabilidad de adjudicarse a

proyectos similares. se considera importante, existen
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proyectos que necesita especialidad de la parte técnica y
operativa, para evitar cualquier tipo de improviso ya sea

por la operacion de los equipos o la parte de direccién de

obras.

V4 PUNTUALIDAD Capacidad de iniciar y realizar determinada actividad en
un tiempo definido. Puntualidad es simbolo de seriedad.

V5 CALIDAD EN EL SERVICIO Satisfaccién de las necesidades y expectativas del cliente.
Otro aspecto a considerar es la calidad con la que se
realiza los proyectos, ésta es un sello de garantia en el
servicio, brinda presencia en el sector

V6 FLEXIBILIDAD Niveles de flexibilidad para abarcar a toda la clientela.

V7 SATISFACCION DE  LOS | Reputacion que preside a la empresa con relacion a

CLIENTES proyectos y trabajos pasados ejecutados con calidad en la
atencién por los clientes.

V8 MANO DE OBRA El precio que se paga a las personas que realizan las
actividades relacionadas con el funcionamiento de los
equipos y ejecucién de las obras.

V9 REDES SOCIALES Presencia de redes sociales, pagina de internet oferta de

servicios, accesibilidad a informacion y contacto.

Fuente: Elaboracién propia

Se considera a todos estos factores clave en el rubro de la construccion y alquiler de equipo

pesado. Posteriormente se elabora la curva estratégica que es el desempefio de la empresa

referente a las variables de competencia representado por una gréfica con dos ejes. El eje

horizontal son las variables sobre las cuales gira la competencia en el rubro. El eje vertical

refleja el nivel que se ofrece a los compradores en lo relacionado con todas las variables

claves de la competencia. Mientras mas elevado mayor es la oferta a los clientes.
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Tabla N° 10 Cuadro estratégico de la empresa EMSTOR

Calificacion de 1 a 4 , siendo 4 la més alta
Variables EMPRESA EMPRESAS

EMSTOR | CONSTRUCTORAS
Puntualidad 2,8 3
Precio 15 1,8
Disponibilidad 2,5 2,9
Experiencia 1,8 2,8
Diversidad de servicios 2 2,9
Diversidad de equipos 1,5 3
Calidad de Servicio 2,5 3
Mano de obra 1 3
ECOMMERCE 0 1

Fuente : Elaboracion propia

Grafica N° 1 Representacion grafica del cuadro estratégico de la empresa EMSTOR vrs. Competencia
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servicios

equipos Servicio

Fuente: Elaboracion propia
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En el sector de construccion de Bolivia se encuentra con demanda creciente, sin embargo a
medida que se incrementa aumentan las empresas competidoras dedicadas a este rubro, el

precio de los servicios es cada vez mas competitivo, al igual que la atencion.

En la grafica N°1 se observa las curvas de valor de la empresa EMSTOR Yy su industria donde
se aprecia el siguiente escenario: Existe un exceso de competidores, que ofertan los mismos
servicios y cuentan con los mismos equipos de maquinaria pesada, por tanto se encuentra en

un océano rojo donde existe empresas que batallan la participacion del mercado.

Una vez identificado la actual curva estratégica que es el componente basico del cuadro

estratégico®’, representacion gréafica de la empresa respecto a sus competidores, se aplicara
matriz ERIC.

d) ESQUEMA DE LAS CUATRO ACCIONES

Para la reconstruccion de la curva de valor se aplica la Matriz ERIC: son 4 acciones: Eliminar,
Incrementar Reducir y Crear. Para construir una nueva curva de valor. Centrandonos mas en

las alternativas que en los competidores para ellos se realizan 4 importantes preguntas:
1. ¢Cuales variables que la industria da por sentadas se debe eliminar?
2. Cudles Variables se debe reducir muy por debajo de la norma de la industria?
3. Cudles variables se deben incrementar muy por encima de la norma de la industria?
4. Cuaéles variables se deben crear porque las industria nunca las ha ofrecido?

Matriz de las cuatro acciones:

27 . , ;. .
Este cuadro estratégico sera la base para elaborar las 6 vias estratégicas de Océano Azul.
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Cuadro N°1 Matriz de las cuatro acciones: Empresa EMSTOR

Eliminar

e Mano de obra, obrera en la ejecucion
de obras.

e Experiencia  referente en la

adjudicacion de proyectos

Incrementar

e Diversidad de equipos de

mantenimiento y uso frecuente

e Calidad en el servicio

Reducir
e Ejecucion y elaboracién de proyectos

e Mano de obra, obrera en la ejecucion

Crear

e Ofrecer servicio de mantenimiento,
especializado en equipo pesado a

empresas unipersonales 'y otras
de obras. constructoras

e Alquiler de herramientas  de
mantenimiento

e E-commerce

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim — Renée Mauborgne Pag. 51
Grafica N° 2 Representacion grafica del nuevo cuadro estratégico de la empresa EMSTOR vrs. Competencia
4 N

ammeNUEVA CURVA DE VALOR

et NMPRESAS
CONSTRUCTORAS

Fuente: Elaboracion Propia
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| FOCO

* Se pone énfasis entre las variables: Servicio de mantenimiento,
especializado en equipo pesado a empresas unipersonales y otras
constructoras; alquiler de equipos para realizar mantenimiento a
personas naturales o empresas; E-commerce.

| DIVERGENCIA

* Las empresas constructoras cuentan con equipos de maquinaria
pesada y los servicios que brindan son muy similares, las curvas de
valor son idénticas. Es donde la empresa EMSTOR identifica una
nueva curva de valor.

l MENSAJE CENTRAL CONTUNDENTE

* “El equipo que requiera, a un clic de distancia, al menor tiempo
posible”

3.3.2. Explorar
3.3.2.1. Estrategia de las Seis Vias

Para crear océanos azules se desarrollo 6 vias, que permite a los gerentes identificar de forma
exitosa, de entre muchas posibilidades existentes, océanos azules comercialmente atractivos
mediante la reconstruccién de las fronteras del mercado. Los autores W. Chan Kim y Renée
Mauborgne descubren patrones sistematicos para reconstruir las fronteras del mercado que
aplican a todo tipo de sectores en la industria, cuestionando seis fundamentales sobre las

cuales se basan las estrategias de muchas compafiias atrapadas en el océano rojo:

e Definir su industria practicamente en los mismos términos y centrar sus esfuerzos en

ser la mejor en ella.

e Ver su industria a través del lente de los grupos estratégicos generalmente aceptados y

tratar de destacarse dentro del grupo estratégico en el cual compiten.
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Apuntarle al mismo grupo de compradores, tratese del agente de compras, del usuario

o del lider de opinion.

e Definir de manera similar el alcance de los productos y servicios ofrecidos en su

industria
e Aceptar la orientacion funcional o emocional de su industria.
e Concentrarse en el mismo punto en el tiempo.

Para salir de éste océano rojo, los gerentes deben mirar por fuera de ella y crear océanos
azules enfocandose en otras: industrias alternativas, grupos estratégicos, grupos de
compradores, orientandose hacia productos y servicios complementarios, cambiando la
orientacion funcional o emocional de la industria e ir mas alla del tiempo. Para crear el océano

azul para la empresa EMSTOR se explora cada una de las vias.

3.3.2.1.1. Primera Via: Explorar Industrias Alternativas

La empresa EMSTOR no solo compite con similares en la industria de la construccion si no
también con otras industrias alternativas que si bien no elaboran el mismo trabajo estarian
relacionadas de algin modo con la ejecucion de trabajos y posteriormente llegarian a ser

sustitutos. Para extender el panorama se identifica:

e Empresas Consultoras que si bien los clientes de las mismas tienen otras necesidades
éstas requieren en algun punto la ejecucién de obras y por ende las herramientas para

ello, mano de obra, maquinaria pesada, personal capacitado.

e Por otra parte se encuentran personas naturales que se dedican al alquiler de
maquinaria pesada por horas, propietarios y conductores al mismo tiempo. Las
necesidades de sus clientes son diferentes pero sin embargo es una amenaza por el

costo reducido de oferta.
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Ciertamente ambas industrias son alternativos al de la empresa, representan una potencial
amenaza para la industria de la construccion, por tanto se busca la estrategia que nos permita

no competir con ellos directamente.

Figura N° 1 Curva de valor Via 1

\
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Fuente: Elaboracion Propia
Tabla N° 11 Cuadro Estratégico Primera via
ALTERNATIVA
ALTERNATIVA | DELSECTOR | VIA 1 EXPLORAR
VARIABLES EMPRESAS ALQUILER DE INDUSTRIAS ERIC
CONSULTORAS | MAQUINARIA | ALTERNATIVAS
POR HORA

Puntualidad 3,1 2,5 2,8 R
Diversidad de servicios 2,5 0,8 2 R
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Cuadro N° 3 Matriz ERIC Primera Via

REDUCIR

Puntualidad al realizar proyectos.

Diversidad de servicios como
constructora.

Precio, al alcance de todo tipo de
cliente

ELIMINAR

Experiencia referente de proyectos
realizados

Disefio de proyectos

INCREMENTAR

Disponibilidad: Se contara con un
sistema  para  verificar la
disponibilidad.

Diversidad de equipos
Calidad de servicios
Mano de obra mantenimiento

Mantenimiento
propios y otros

para  equipos

CREAR

Overhaul re acondicionamiento de
equipos.

Servicio de mantenimiento de
equipos de maquinaria pesada,
tractores.

Alquiler de herramientas de

mantenimiento.

Renovacion de equipos
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e E-commerce para la visibilidad de
la empresa en el mantenimiento de
equipos y equipos disponibles a
los clientes.

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim — Renée Mauborgne Pag. 51

) Foco

¢ Overhaul re acondicionamiento de equipos.

* Servicio de mantenimiento de equipos de maquinaria pesada, tractores.
¢ Alquiler de herramientas de mantenimiento.

* Renovacion de equipos

* E- commerce para la visibilidad de la empresa en el mantenimiento de
equipos y equipos disponibles a los clientes.

| DIVERGENCIA

¢ Las empresas constructoras cuentan con equipos de maquinaria pesada y
los servicios que brindan son muy similares, las curvas de valor son
idénticas. Es donde la empresa EMSTOR identifica una nueva curva de
valor.

l MENSAJE CENTRAL CONTUNDENTE

e “El equipo que requiera, a un clic de distancia, al menor tiempo posible”

3.3.2.1.2. Segunda Via: Explorar los Grupos Estratégicos dentro de cada

Sector

Se puede crear oceanos azules explorando los grupos estratégicos, grupos de empresas dentro
de la misma industria que aplican una estrategia similar. En el caso de la Empresa EMSTOR
se identifica a lo largo de sus actividades como empresa de alquiler de equipo pesado para
posteriormente cambiar de rubro a la construccion de obras puablicas: caminos, represas,
plataformas, canchas, todas aquellas que requieran de movimiento de material y tierra. Por
otra parte también se encuentras otras compafiias constructoras que se dedican netamente a la
construccion de viviendas e infraestructuras. Los grupos identificados son: constructoras de

obras publicas y constructoras de obras en infraestructura.
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Tabla N° 12Cuadro Estratégico Segunda Via

EMPRESAS
EMPRESAS | CONSTRUCT VIA 2
CONSTRUC ORAS DE
EXPLORAR
TORAS DE OBRAS LOS GRUPOS | ERI
VARIABLES INFRAESTR | PUBLICAS

ESTRATEGICO | C
S DE CADA
SECTOR

UCTURAS VIALES E
CASASY | INFRAESTRU

EDIFICIOS CTURAS
ESTATALES

Experiencia 3 g 2 R
Mano de obra 4 3 2 R
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Figura N° 2Curva de valor Via 2
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Fuente: Elaboracion Propia
Cuadro N° 4 : Matriz ERIC Segunda Via
REDUCIR ELIMINAR
e Mano de obra: en la ejecucion de e Experiencia: se aplica al momento de
proyectos. licitacion o preferencia por el cliente
al adquirir el servicio.
e Disefio de proyectos; no se realizan
proyectos.
e Mantenimiento
INCREMENTAR CREAR
e Precio e Elaboracion de material reciclado de
postes  refractarios viales para
L] DISpOﬂIbI“dad carretera.

Diversidad de equipos

Diversidad de servicios; seguridad

Mejorara la cordialidad en la
atencién, respuesta inmediata via
telefonica, internet, WhatsApp vy

Servicio de seguridad de zonas de
peligro, por obras (muros, andamios
para la construccién, sirenas, luces).

Servicio de seguridad en el transporte
de carga por carretera; resguardo en
transito de la mercaderia,

66



a2 UNIVERSITAT
) POLITECNICA
%/ DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

otros. e Sistemas de transporte inteligentes
) (STI) e iniciativa eSafety; Los STI
e Puntualidad. son aplicaciones avanzadas que

proporcionan servicios innovadores y
permiten a los distintos usuarios estar
mejor informados y hacer un uso mas
seguro, mas coordinado y mas
inteligente de las redes de transporte.
Estos sistemas incluyen, por ejemplo,
los adaptadores automaticos de
velocidad, los dispositivos de aviso de
salida de carril, los equipos de aviso
de colisién o los sistemas automaticos
de llamada de emergencia en caso de
accidente

e Ecommerce

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim — Renée Mauborgne Pag. 51

| Foco

* Elaboracion de material reciclado de postes refractariosviales para carretera.

* Servicio de seguridad de zonas de peligro, por obras (muros, andamios parala
construccién, sirenas, luces).

* Servicio de seguridad en el transporte de carga por carretera; resguardo en
transito de la mercaderia,

* Sistemas de transporte inteligentes.

| DIVERGENCIA

» Todoslasempresas constructorasy consultoras transportanequipos de alto
riesgo, ya sea por el volumen o por el tipo de sustancia que trasportan por
carretera, hasta el lugar del proyecto, esdonde la empresa identificaun océano
azul.

' MENSAJE CENTRAL CONTUNDENTE

* Ponga su seguridad vial en nuestras manos.
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3.3.2.1.3.Tercera Via: Explorar la Cadena de Compradores

Para esta via se tiene claro que los clientes no son los Gnicos que adquieren el servicio, este

concepto se amplia a una cadena de compradores que son quienes influyen para la adquisicion

del servicio.

Para tener claro el concepto de influyente, son aquellos que tienen algun tipo de relacién con

el cliente o beneficiario, en la adjudicacion de obras seran:

- Laentidad convocante, la alcaldia, Gobernacion y técnicos (especialistas en estudio de

proyectos). Otras alcaldias que sirven de referente de obras ejecutadas por la empresa.

- Tienda de repuestos de maquinaria pesada, Caterpillar y otros insumos necesarios para

el funcionamiento de los equipos.

Tabla N° 13 Cadena de compradores

Requerimientos

Cliente

Influyente

Garantias: Seriedad de
propuesta, cumplimiento de
contrato , correcta inversion
de anticipo.

Estado Plurinacional de Bolivia.

Gobiernos Municipales.

- Aseguradoras Privadas
legalmente constituidas y
reconocidas por el Estado.

Propuesta técnica

Tiempo de ejecucién

Precio

Medio de pago : cheque , en
efectivo y por avance de
obra

Seguridad

Gobiernos Municipales.

Empresas Mineras
Personas Naturales

Otras constructoras

- El Responsable de
Evaluacion.

- Comision de Calificacion.

Proveedores, personal, equipos

- Proveedores, insumos y
materiales, equipos de
maquinaria y personal.

- Supervisor de obra

- Técnicos revisores de
obra

Clientes antiguos y actuales
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Confiabilidad

Informacién

Insumos: Diesel, repuestos
(mantenimiento correctivo y
preventivo), lubricantes.

Equipos de  seguridad

Clientes antiguos y actuales

Clientes antiguos y actuales

- Gasolineras autorizadas

- Tiendas especializadas en
venta de repuestos de
equipo pesado.

- Tiendas especializadas en

industrial: EPP’s, venta EPP’s.
sefialamiento y delimitacién
de zonas obras.
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla N° 14 Cuadro Estratégico Tercera Via
OTRAS VIA 3 EXPLORAR

VARIABLES

GOBIERNO

CLIENTE CONSTRUCTORAS | LA CADENA DE | ERIC

CLIENTES COMPRADORES

|
Puntvalidad | 3 | 25 | 4 |1
1
0

|
1]

|
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Cuadro N° 5 Matriz ERIC Tercera Via

ELIMINAR REDUCIR
e Experiencia
e Disefio de proyectos
INCREMENTAR CREAR
e Precio e Overhaul Reacondicionamiento de

e Disponibilidad

o Diversidad de servicios.- Se pone

disposicion de personas naturales.

o Diversidad de equipos,
mantenimiento

e Calidad de servicio
e Mano de obra

e Mantenimiento

en

equipos.

e Taller y asesoramiento en
mantenimiento  de  equipos de
maquinaria pesada de alto y bajo
tonelaje

e e-commerce

e Venta directa y via internet de equipo
de proteccion personal especializado
en construccion.

e Venta de repuestos, via directa e
internet con entrega inmediata

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim - Renée Mauborgne Pag. 51

De esa manera en caso de mantenimiento correctivo de cualquier equipo se cuente con los

repuestos necesarios y controle también a la competencia, fijando los precios de los repuestos,

ademas contar con mantenimiento de equipos, ya que el personal con el que cuenta la empresa

EMSTOR son especialistas mecanicos en overhauld de equipo pesado.

altoy bajo tonelaje
* e-commerce

construccion.

* Overhaul Reacondicionamiento de equipos.

* Tallery asesoramiento en mantenimiento de equipos de maquinaria pesada de

* Venta directay via internet de equipo de proteccion personal especializadoen

* \enta de repuestos, via directa e internet con entrega inmediata
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DIVERGENCIA

+ ¢l clientefinal de una constructora son gobernacionesdonde se ejecuta
proyectos o el apoyo a otras constructoras en |a ejecucién de obras ahi donde se
descubre un océano azul en los clientes.

I MENSAJE CENTRAL CONTUNDENTE

* Como nuevo.

3.3.2.1.4. Cuarta Via: Explorar Ofertas Complementarias de Productos
y Servicios?8
Los productos y servicios complementarios pueden encerrar valor sin explotar. La clave esta

en definir la solucion total que los compradores buscan cuando eligen un producto o servicio.

Una manera facil de hacerlo es pensar en lo que pasa antes, durante y después de que se utiliza

el producto.
Cuadro N° 6 Cuadro Estratégico Cuarta Via
EMPRESA
EMPRESAS
CONSTRUCTORA VIA 4 SERVICIOS
VARIABLES CONSTRUCTORAS ERIC
EMS':'/(I):LSSBRAS INFRAESTRUCTURAS COMPLEMENTARIOS

%% Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market Space

and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag. 99
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Figura N° 4 Curva de Valor Via 4
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Cuadro N° 7 Matriz ERIC Cuarta Via

ELIMINAR REDUCIR
e Experiencia: Ya no compite con otras
constructoras para adjudicarse a obras
o Disefio de proyectos: Ya no realiza
trabajos de disefio de proyectos viales
o hidraulicos.
e Mantenimiento: Reduce el
mantenimiento y vende los equipos
gue no se utilizan.
INCREMENTAR CREAR
e Puntualidad e Servicio de jardineria con disefios

Diversidad de servicios
Precio

Disponibilidad
Diversidad de equipos
Calidad de servicio

Mano de obra

exclusivos.

Raciones alimentarias, almuerzos,
cenas, pre-cocidos, pre-elaborados
para campamento de vida.

Panaderia especial de pan nutritivo
rico en vitaminas para sdndwich

Servicio de jardineria con disefios
exclusivos

Casas, estructuras desmontables de
material reciclado,(a base de botellas
de pléstico), casas, oficinas, armado
tipo lego.

E-commerce; pedidos, consultas via
internet, entrega oportuna.

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim - Renée Mauborgne Pag. 51
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¢ Raciones alimentarias, almuerzos, cenas, pre cocidos para campamento.
* Panaderiaespecial de pan nutritivo rico en vitaminas para sandwich
* Servicio de jardineriacon disefios exclusivos

¢ Estructuras desmontables de material reciclado,(a base de botellas de
plastico), casas, oficinas, armado tipo lego.

¢ E-commerce; pedidos, consultasvia internet, entrega oportuna.

| DIVERGENCIA

¢ Todas las constructoras al momento de ejecutar proyectos en campo
requierende unainfraestructura de vivienday oficinas en especial si llegan

el bienestar, alimentacion y comodidad de sustrabajadores.

l MENSAJECENTRALCONTUNDENTE

* Trabajarfuera de casa,comoen casa

3.3.2.1.5. Quinta Via 5: Explorar el Atractivo Funcional o

Emocional Para Los Compradores?

Algunas industrias compiten principalmente con base en el precio y la funcion, derivados de

un célculo utilitario; su atractivo es racional. Otras industrias compiten principalmente con

base en los sentimientos; su atractivo es emocional. Las industrias han adiestrado a los clientes

a esperar determinadas cosas. Cuando se les pregunta, responden con el mismo eco: mas de lo

mMIiSmOo por menos precio.

Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market Space and

Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag. 98-99
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Cuando las compafiias estan dispuestas a cuestionar la orientacion funcional o emocional de

su industria, muchas veces descubren espacios desconocidos.

¢Compite su industria sobre la base del atractivo funcional o emocional? Si usted compite con
base en el atractivo emocional, ;cuéles elementos podra eliminar a fin de darle un giro

funcional? Si compite con base en la funcionalidad, ;Cuéles elementos podra agregar para

darle un giro emocional?*
Tabla N° 15:Cuadro Estratégico Quinta Via
VIAS

EXPLORAR EL

EMPRESA EMPRESAS FGL%?SJLVLOO
VARIABLES CONSTRUCTORA | CONSTRUCTORAS EMOCIONAL ERIC

EMSTOR Y CONSULTORAS PARA LOS

COMPRADORE

S
Mantenimiento 2,5 2 2 R

*% Kim, W. Chan; Mauborgne, Renée (2005). Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market Space

and Make the Competition Irrelevant, Boston, Mass, Harvard Business Press Books. Pag. 106

76



UNIVERSITAT
POLITECNICA

e
/ DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

Figura N° 5Curva de Valor Via 5
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Fuente: Elaboracién Propia
Cuadro N° 8 Matriz ERIC Quinta Via
ELIMINAR REDUCIR
e Mantenimiento: Equipos de maquinaria
pesada, ya que se cambiara de equipos
por otros para la elaboraciéon de hormigén
prefabricado
INCREMENTAR CREAR

o  Experiencia
e Disefio de proyectos
e Puntualidad

e Diversidad de servicios

Construccion de hormigon prefabricado.

Construccion de edificios, chalets, casas
prefabricadas.

Cupones de valor en material, para
futuras construcciones. Puede darse como
regalo para terceras personas.
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e Precio e Campeonatos de futbol de un dia(rafaga)
CON personas vecino 0 Comunarios.

e Disponibilidad
o Fiesta de entrega de obra.
o Diversidad de equipos
e Ecommerce; para el contacto vy
e Calidad de servicio visibilidad, cotizacién de servicios.

e Mano de obra

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim - Renée Mauborgne Pag. 51

| Foco

» Construccién de hormigoén prefabricado.
» Construccién de edificios, chalets, casas prefabricadas.

» Cupones de valor en material, para futuras construcciones. Puede darse como
regalo para terceras personas.

» Campeonatos de futbol de un dia(rafaga) con personasvecino o comunarios.
* Fiesta de entrega de obra.

| DIVERGENCIA

s Por lo general las obras de construccién requierentiempo, mano de obrasy
materiales que elevan los costo de ejecucion. Es donde la empresa Emstor
descubre Océanos azules, para economizary disminuir tiempos de ejecucién,
premiando al cliente por su preferencia.

l MENSAJE CENTRAL CONTUNDENTE

* Unnuevo COI’I"I-IE!F'IZO, una nueva vida en nuestras manos.

3.3.2.1.6. Sexta Via: Explorar la Dimension Del Tiempo

Contempla desde el valor que un mercado ofrece en el momento hasta el valor que podra
ofrecer mafiana. No es predecir el futuro sino identificar caminos nuevos en las tendencias que

se observan en la actualidad.
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Es de esta manera que en la industria de la construccion existe la tendencia de tercializar
algunos servicios, que podrian optimizar y reducir costos de las empresas, es donde se podria

identificar el siguiente océano azul.

Tabla N° 16 Cuadro Estratégico Sexta Via

EMPRESA EMPRESAS VIA 6 EXPLORAR
VARIABLES CONSTRUCTORA | CONSTRUCTORAS | LA DIMENSION | ERIC
EMSTOR Y CONSULTORAS DEL TIEMPO

Mantenimiento | 25 | 2 | 18 | R |

31 ORMA: El sistema de encofrado modular ORMA es un sistema de encofrado vertical idéneo para
construir todo tipo de elementos de hormigén verticales, tanto en edificacion como en obra
civil (encofrado de muros, encofrado de pilares, estribos, zapatas...).

Destaca su gran rendimiento, con minimos costes en mano de obray tiempo de colocacién.
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Figura N° 6 Curva de Valor Via 6
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Fuente: Elaboracién Propia
Cuadro N° g Matriz ERIC Sexta Via
ELIMINAR REDUCIR
Disefio de proyectos ¢ Mantenimiento: Equipos de
o maquinaria pesada, ya que se
Experiencia cambiara a equipos pequefios.
INCREMENTAR CREAR
e Mano de obra e Alquiler de andamios
¢ Puntualidad e Alquiler o venta de encofrados,
modulares ORM, proyectoras y
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e Diversidad de servicios vibradores

e Precio e Adquisicion de equipos de maquinaria
pesada pequefios para el

e Disponibilidad mantenimiento de calles, parque sy

L. . plazas de la ciudad.
o Diversidad de equipos

) o e Adquisicion de controles de mando
* Calidad de servicio para los equipos, para que se pueda

ilotear a cierta distancia del equipo.
e Mano de obra P quip

e Ecommerce

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim - Renée Mauborgne Pag. 51

| Foco

s Alquiler de andamios

* Alquiler o venta de encofrados, modulares ORM, proyectoras y vibradores

» Adquisicion de equipos de maquinaria pesada pequefios para el mantenimiento
de calles, parque sy plazas de la ciudad.

» Adquisicionde controles de mando para los equipos, para que se pueda pilotear
a cierta distancia del equipo.

| DIVERGENCIA

» Todas las constructoras al momento de ejecutar proyectos de infraestructura,
requieren de andamios yencofrados, muchas veces las construyen ellos mismos
de manera precariay provisionales, esto quitatiempo, dineroy es riesgoso para
los obreroy personas que van circulando por el area de construccién. Es ahi

l MENSAJE CENTRAL CONTUNDENTE

* Construya de maneraseguray rapida.

3.3.3. Visualizar

La empresa EMSTOR se enfocara en los no clientes de segundo nivel, estos ubicados en

marketing, y el del tercer nivel en el departamento de mantenimiento.
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3.3.3.1. Estrategia de los no Clientes:

Estos son los clientes del océano azul, es importante reconocerlos y descubrir como desatar su
potencial, impulsarlos a que sean clientes, ain no saben que necesitan de los servicios de la

empresa.

3.3.3.1.1. Primer Nivel

En este nivel estan préximos a ser no clientes, utilizan el minimo de los servicios, en este caso
para aquellos clientes que realizaron o estuvieron en contacto con la empresa para proyectos

grandes como caminos, represas, plataformas para la mineria.

Una estrategia que se adaptaria fidelizar se lograria con la via 5, en ésta se propone técnicas de
fidelizacion como: Cupones de valor en material, para futuras construcciones. Puede darse

como regalo para terceras personas.
e Campeonatos de futbol de un dia (r&faga) con personas vecinos o comunarios®
e Fiesta de entrega de obra.

Ademas de proporcionar informacion acerca de la empresa, los servicios, contacto por medio

de Ecommerce.

Para las otras constructoras que en algin momento también llegan a ser clientes de la empresa
se propone la via 1: Servicio de Overhaul. Reacondicionamiento de equipos de maquinaria y

su posterior venta por medio de una pagina y revista especializada.

32 . . .
Comunarios: grupo de personas pertenecientes a una comunidad
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Tabla N° 17 Cuadro estratégico Primer Nivel de no Clientes

EMPRESA EMPRESAS PRIMER
VARIABLES CONSTRUCTORA | CONSTRUCTORAS NIVEL ERIC
EMSTOR Y CONSULTORAS | NO CLIENTES

| | | | |

|
R |
1
|
|
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Figura N° 7 Curva de Valor Primer Nivel de No clientes
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Fuente: Elaboracién Propia
Cuadro N° 10 Matriz ERIC Primer Nivel de No Clientes
ELIMINAR REDUCIR
e Mantenimiento: solo para equipos e Disefio de proyectos
propios
INCREMENTAR CREAR
e Experiencia e Cupones de valor para futuras
) construcciones. Puede ser regalo
e Puntualidad para terceros.
e Diversidad de servicios e Campeonatos de futbol de un dia
. (réfaga) con comunarios vecinos.
e Precio
. - e Fiesta de entrega de obra y brindis
e Disponibilidad ‘s g y
de inicio de obra.
* Diversidad de equipos e Servicio de Overhaul.
e Calidad de servicio Reacondicionamiento de equipos

de maquinaria pesada
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e Mano de obra

Venta de equipos propios Yy
terceros, de segunda mano Yy
nuevos con  valoracion  de
funcionamiento garantizado, Crear
revista especializadas vy
Ecommerce.

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim - Renée Mauborgne Pag. 51

| FOCO

terceros.
* Fiesta de entrega de obra

* Cupones de valor en material, para futuras construcciones. Comoregalo a

* Servicio de Overhaul , re acondicionamiento de equipos de maguinaria pesada.
* Venta de maquinaria propias y de terceros

DIVERGENCIA

* Muchas empresas dedicadas a la construccidn o alquiler de equipo pesado
quiere vender sus equipos y no tienen buenos resultados publicando pocas
unidades a la venta y derogan muchaos gastos, tratando de publicar en todos los
medios de comunicacion. Es ahi donde se Brinda ese servicio, el
reacondicionamiento y la valoracion de funcionamiento de la unidad.

l MENSAJE CENTRAL CONTUNDENTE

* Compray venta de maquinaria pesada de manera segura y garantizada

3.3.3.1.2. Segundo Nivel

Este nivel de no clientes es el mas dificil de visualizar ya que son los méas alejados y a los que

el sentido comdn no llega facilmente, porque son personas que no utilizan o no pueden darse

el lujo de utilizar lo que el mercado tiene para ofrecer. Para ellos se fusiona la via 5 y 6,

obteniendo el siguiente resultado:
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Tabla N° 18 Cuadro Estratégico Segundo Nivel de no Clientes

EMPRESA EMPRESAS ShllEIC\iILélltlgg
VARIABLES CONSTRUCTORA | CONSTRUCTORAS NO ERIC
EMSTOR Y CONSULTORAS CLIENTES
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Figura N° 8 Curva de Valor Segundo Nivel de No Clientes
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Fuente: Elaboracién Propia
Cuadro N° 11 Matriz ERIC Segundo Nivel de No Clientes
ELIMINAR REDUCIR
e Disefio de proyectos e Precio
e Experiencia
e Mantenimiento
INCREMENTAR CREAR
e Puntualidad e Alquiler de andamios
e Diversidad de servicios e Alquiler de encofrados, modulares
) o ORMA, proyectadoras y
e Disponibilidad vibradores.
e Diversidad de equipos e Construccion y venta de hormigén
. - refabricado.
e Calidad de servicio P
e Edificios, casas prefabricadas.
e Mano de obra P
e Cupones de valor en material para
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futuras construcciones. Puede ser
usado para dar regalos a terceros.

e Campeonatos de futbol de un dia
con comunarios 0 vecinos.

e Fiesta de entrega de obra con
Vecinos.

e Compra de maquinaria pequefa.
Para trabajos en ciudad, calles,
plazas, parques.

e Ecommerce.

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim - Renée Mauborgne Pag. 51

[ FOCO

» Construccién y venta de hormigon prefabricado.
» Construccion de edificios, casas prefabricadas

* Cupones de valor en material

* Fiesta de entrega de obra

| DIVERGENCIA

* Muchas empresas constructoras no cuentan con andamios y construyen
provisionalmente, erogando gastos y poniendo en riesgo a su personal y
otras personas.

* Ahorro de tiempo y dinero al tener casa listas para armar y habitar

I MENSAIE CENTRAL CONTUNDENTE

» Construccién mucho mas rapido y al alcance de todo bolsillo

3.3.3.1.3. Tercer Nivel
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Ninguna de las empresas ha considerado estos clientes, son los inexplorados como clientes
en potencia o clientes objetivo. Para ello nuestro cliente objetivo serd las personas naturales

y aquellos que necesiten de una Via 1 alquiler de herramientas y via 4.

Tabla N° 19 Cuadro Estratégico Segundo Nivel de No Clientes

EMPRESA TERCER
EMPRESAS
VARIABLES | CGONSTRUCTORAT o\ crpucTORAS NIVEL — fepic
EMSTOR OBRAS | | \rrAESTRUCTURAS|  DENO
VIALES CLIENTES

Diversidad de
servicios

Diversidad de equipos
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Figura N° g Curva de Valor Segundo Nivel de No Clientes
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Fuente: Elaboracién Propia
Cuadro N° 12 MAtriz ERIC Tercer Nivel de No Clientes
ELIMINAR REDUCIR

e Experiencia y mano de obra
e Mantenimiento

e Disefio de proyectos

Diversidad de servicios

Diversidad de equipos

INCREMENTAR
e Puntualidad
e Precio
e Disponibilidad

e Calidad de servicio

CREAR

Servicio de disefios

exclusivos.

jardineria con

Casas desmontables de material reciclado,
prefabricadas y con alto estandares de
disefio que puedan ser armadas como los
legos.

Alquiler de herramientas de

mantenimiento.

Almueerzos, cenas precocidos para
personal que trabaja en areas rurales
donde el acceso de alimentos es limitado.

Ecommerce.

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim - Renée Mauborgne Pag. 51
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| Foco

* Servicio de jardineria con bellos disefios

* Construccion de casas desmontables

* Alquiler de herramientas de mantenimiento.
* Servicio de catering

| DIVERGENCIA

presencia de casas es minima casinula , sin tener acceso a las
comodidades de la ciudad ni a los alimentos preparados

' MENSAJE CENTRAL CONTUNDENTE

* Fuera de casa como en casa
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CAPNTULO &
SUAILIZAR
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4.1. Propuesta de un Nuevo Modelo de Negocio Innovador
Una vez aplicada la estrategia del Océano Azul, explorado las 6 vias y analizado los tres

niveles de no clientes la propuesta son tres lineas de negocio diferenciado:
e Alquiler de andamios, herramientas.

e Prefabricado de oficias, campamentos para empresas constructoras y prefabricado de

casas para personas naturales.
e Servicio de catering a empresas, comida preparada y suministro de Alimentos.

4.2. Descripcion de la Propuesta de Modelo de Negocio Innovador de la

Empresa

4.2.1. Linea de Negocio: Alquiler de Andamios y Encofrados

Modulares Ormay herramientas

Una debilidad en este campo de la industria de la construccidn es que muchas empresas
constructoras cuentan solo con lo esencial en andamios y tienden a construir
provisionalmente otros que no cuentan con la seguridad requerida, ocasionando accidentes

e incluso muertes de obreros, incurriendo en gastos extras.

Por otra parte el encofrado de modulares ORMA aun no es muy conocido en Bolivia y son
muy pocas las empresas que cuentan con este sistema, el mismo en el momento de la

construccidn reduce costos y mano de obra.
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En cuanto a las herramientas la empresa cuenta con herramientas para realizar

mantenimiento, que muchas veces personas naturales buscan, se propone el alquiler de las

mismas a quien requiera.

Figura N° 10 Curva de Valor y Cuadro Estratégico de Linea de Negocio

Fuente: Elaboracién Propia

Cuadro N° 13 Mariz ERIC Linea de Negocio

s EMPRESA CONSTRUCTORA EMSTOR

e EMPRESAS CONSTRUCTORAS Y
CONSULTORAS

SEGUNDO NIVEL DE NO CLIENTES

ELIMINAR
e Experiencia
e Mantenimiento

e Disefio de proyectos

REDUCIR

e Precio

e Diversidad de equipos
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INCREMENTAR

Mano de obra

Puntualidad

Diversidad de servicio
Disponibilidad

Calidad de servicio
Adquisicion de andamios y
encofrados

CREAR

Alquiler de andamios que cuente
con la norma de seguridad
requerida en construccion.

Alquiler de encofrados modulares
ORMA, proyectoras y vibradores

Asesoria en el armado vy
desarmado.

Alquiler de herramientas a
empresas y personas naturales.

E- COMMERCE

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim - Renée Mauborgne Pag. 51
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Ormay Herramientas

SOCIO CLAVE

¢, Quiénes son los aliados
estratégicos mas
importantes?

- Alianzas estratégicas
- Alianzas join Venture
- Empresas de
laboratorio de Suelos
- Empresas de
transporte

- Tienda de repuestos

- Proveedores de
cemento y aditivos.

- Tiendas de material
de construccion

ACTIVIDADES CLAVE
- Alquiler de andamios

- Alquiler de encofrados
modulares ORMA, proyectoras
y vibradores.

- Alquiler de herramientas de
uso manual.

PROPUESTAS DE
VALOR

¢ Qué se ofrece a los
clientes en términos de
servicio?

- Eficiencia

- Garantia

- Velocidad

- Pre disponibilidad
- Respuesta inmediata
- Mantenimiento

- Asesoramiento

- Seriedad en el
compromiso

- Seguridad

- Buen trato

— Reduce costos de

RELACIONES CON LOS
CLIENTES

¢, Qué tipo de relacién se
construye con los clientes?

- Oficina central

- Consultas
personalizadas vy via
telefdnica.

- Via Internet por pégina
web, redes sociales.

- Mediante
intermediarios, tiendas
proveedoras de
materiales de
construccion.

- Propuestas

SEGMENTOS CLIENTES

¢ Cuales son los segmentos
de clientes mas
importantes?¢Nos dirigimos
hacia el gran publico, el
mercado de masas 0 a un
nicho muy concreto? ¢Hay
varios segmentos de
clientes interrelacionados?

-Gobierno

-Alcaldias

-ONG's

- Constructoras
-Consultoras

- Empresas Mineras
- Personas Naturales

Modelo de Negocio Segun Model Business Canvas Linea de Negocio: Alquiler de Andamios y Encofrados Modulares
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RECURSOS CLAVES mano de obray

) ) seguros de ley. CANALES DE
¢Cuales son los recursos mas DISTRIBUCION
importantes y costosos en el
modelo de negocio? ¢Coémo se llega a los

clientes?

- Herramientas propias )
- Se llega al cliente

-Mantenimiento directamente.

- Via E-COMMERCE, redes
sociales

- Presentacién a los
distintos segmentos.

- Otros clientes
satisfechos

-Proveedores de material
de construccién.

- Infraestructura talleres de
mantenimiento, garajey
Oficinas

- Mano de obra.

- Compra de andamios y
encofrados.

- Capacitaciones bimestrales
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ESTRUCTURA DE COSTES

¢, Cual es la estructura de costes?

- Maquinaria pesada

- Mantenimiento de equipos

- Sueldos y salarios del personal

- Costos generales y Costos administrativos
- Andamios, encofrados

- Impuestos

- Seguros de personal

LINEAS DE INGRESOS
¢, Cual la estructura de ingresos?
-Ingresos por dia de alquiler y por modulo

- Ingreso por alquiler de proyectoras y vibradoras por
hora.

- Ingreso por alquiler de herramientas por hora.

Fuente: Aplicacién de plantilla Business Model Canvas
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4.2.2. Linea de negocio: Prefabricado de oficias, campamentos para empresas
constructoras y prefabricado de casas para personas naturales.

Figura N° 11 Curva de valor y Cuadro estratégico de 2 linea de negocio
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Cuadro N° 14 Matriz ERIC 2 do Unidad de Negocio
ELIMINAR REDUCIR
e EXxperiencia e Diversidad de servicios
e Mantenimiento e Diversidad de equipos
e Disefio de proyectos
INCREMENTAR CREAR
e Puntualidad e Casas y oficinas desmontables de
e Precio material reciclado,
e Disponibilidad prefabricadas y con disefio
e Calidad de servicio que pueden ser apiladas tal y como
e Mano de obra se arman los legos
e Construccion de Edificios,
Chalets, casas con material
prefabricados
e Cupones de valor en material,
para futuras construcciones. Puede
ser regalo para terceros.
e Fiesta de entrega de obra
(casa, chalet, etc) con vecinos
e E- COMMERCE
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MODELO DE NEGOCIO SEGUN MODEL BUSINESS CANVAS

SOCIO CLAVE

¢, Quiénes son los aliados
estratégicos mas
importantes?

- Alianzas estratégicas
- Alianzas Join Venture
-Empresas de
laboratorio de
mecanica de Suelos y
resistencia de
materiales.
-Proveedores de
material de
construccion.
—Proveedores de
cemento.

-Empresas de
trasporte de carga
pesaday gruas.

ACTIVIDADES CLAVE

- Construccidn casa y oficinas
desmontables de material
reciclado, armado tipo lego

- Construccion de casa,
edificios, chalets con material
prefabricado.

RECURSOS CLAVES

¢Cuales son los recursos mas
importantes y costos en el
modelo de negocio?

- Equipos propios, maquinas.

- Adquisicién de equipos para el
preformado de las piezas de
logo para el armadoy
construccion de casa, oficinas

PROPUESTAS DE
VALOR

¢, Qué se ofrece a los
clientes en términos de
servicio?

- Calidad

- Eficiencia

- Garantia

- Comodidad

- Pre disponibilidad
- Respuesta inmediata
- Asesoramiento

- Seriedad en el
compromiso

- Seguridad

- Buen trato

RELACIONES CON LOS
CLIENTES

¢, Qué tipo de relacion se
construye con los clientes?

- Oficina central

- Consultas
personalizadas y via
telefénica.

- Acompafiamiento pre,
post compra

CANALES DE
DISTRIBUCION

¢,Cémo se llega a los
clientes?

- Se llega al cliente
directamente.

- Redes sociales,
ECOMMERCE.

SEGMENTOS CLIENTES

¢ Cudles son los segmentos
de clientes mas
importantes?¢ Nos dirigimos
hacia el gran publico, el
mercado de masas 0 a un
nicho muy concreto? ¢Hay
varios segmentos de
clientes interrelacionados?

-Gobierno

-Alcaldias

-ONG's

- Constructoras
-Consultoras

- Geotecnia Estatal

- Empresas Mineras
- Personas Naturales
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- Presencia en las redes - Presentacion a los
sociales, E- commerce. distintos segmentos.
- Infraestructura y Oficinas - Otros clientes
-Capacitaciones satisfechos

- Mano de obra

- Materia prima para la
prefabricacién de piezas de
construccion.

ESTRUCTURA DE COSTES LINEAS DE INGRESOS

¢,Cudl es la estructura de costes? ) .
¢, Cual la estructura de ingresos?

- Maquinaria pesada

- Mantenimiento de equipos

- Sueldos y salarios del personal

- Costos generales y Costos administrativos
- Impuestos

-Ingresos anticipo de construccién de obray de
acuerdo al avance y entrega obra®® (inmueble).
- Ingresos por anticipo de contrato y entrega de
inmueble

Fuente: Aplicacion de plantilla Business Model Canvas

33 . - , P o
Obras: Es todo aquello que el Contratista debe construir, instalar y entregar al Contratante segun el contrato y las especificaciones técnicas.
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4.2.3. Linea de Negocio: Suministro de Alimentos y servicio de catering a empresas

A lo largo de la experiencia como empresa constructora se observé una debilidad en cuanto a
la alimentacion de los trabajadores en campamentos de vida al ejecutar proyectos fuera del
area urbana, donde la alimentacion (almuerzo y cena) eran subcontratados con personal del
lugar, sin embargo se observé que los alimentos no eran nutritivos, carecian de higiene, eran
preparados en condiciones precarias y representaba un costo elevado para la empresa, ademas
de constantes queas del personal. Esta situacion se replica en la mayor parte de las empresas

similares.

En respuesta se propone el servicio de catering, esta alimentacién sera de acuerdo a los
requerimientos energéticos y nutritivos del personal de cada empresa, este servicio de catering
a empresas u organismos publicos y privados tanto en areas rurales como urbanas. El objetivo
de la alimentacion para campamento de vida situados en zonas geogréficas de dificil acceso
es poder ofrecer alimentos que cubran sus necesidades bioldgicas de energia a la par que
resulten tan agradables como pueden serlo en la ciudad. Ligera y facil de transportar, capaz de

mantenerse en buenas condiciones, alto volumen de calorias y sobre todo econémicas.

Figura N° 12 Curva de Valor y Cuadro Estratégico de 3er linea de Negocio
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Cuadro N° 15 Matriz ERIC 3er Linea de Negocio

ELIMINAR REDUCIR
e Experiencia
e Mantenimiento
e Disefio de proyectos
e Mano de obra
e Diversidad de servicios
e Diversidad de equipos
INCREMENTAR CREAR
e Puntualidad . _
e Precio * Servicio de catering de Almuerzos
« Disponibilidad y  cenas pre-’comdos para
e Calidad de servicio trabajadores en éareas rurales y
urbanas
e Mano de obra

Suministro de alimentos a
empresas publicas y privadas.

E- COMMERCE

Fuente: Plantilla. Estrategia Océano Azul. W. Chan Kim - Renée Mauborgne Pag. 51

103



POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI

Modelo de Negocio Segun Model Business Canvas Linea de Negocio: Suministro de Alimentos y Servicio de

Catering a Empresas

SOCIO CLAVE

¢, Quiénes son los aliados
estratégicos mas
importantes?

- Alianzas estratégicas
- Alianzas join Venture
- Productores de
verduras y frutas

- Tiendas
especializadas en la
venta de carne

- Proveedores
garantizados de
cereales y legumbres
- Proveedores de
abarrotes, arroz,
fideo, aceite, sal,
azUcar y otros
-Empresas de

ACTIVIDADES CLAVE

- Servicio de catering de
almuerzos y cenas pre-
elaborados para trabajadores
en areas rurales y urbanas.
-Suministro de alimentos a

empresas publicas y privadas.

—Solucionar problemas de
alimentacion a empresas.

RECURSOS CLAVES

¢Cuales son los recursos mas
importantes y costosos en el
modelo de negocio?

- Equipos propios, maquinas,
camionetas.

PROPUESTAS DE
VALOR

¢, Qué se ofrece a los
clientes en términos de
servicio?

- Servicio oportuno

- Garantia y limpieza
- Paquetes variados y
accesibles.

- Precios accesibles

- Asesoramiento
Nutricional

- Buen trato

RELACIONES CON LOS
CLIENTES

¢, Qué tipo de relacion se
construye con los clientes?

- Satisfaccion
-Asesoramiento
profesional

- Confianza

- Garantia

- Higiene
-Nutricion

CANALES DE
DISTRIBUCION

¢,Como se llega a los
clientes?

- Se llega al cliente
directamente, fuerza de

SEGMENTOS CLIENTES

¢ Cuales son los segmentos
de clientes mas
importantes?¢Nos dirigimos
hacia el gran publico, el
mercado de masas 0 a un
nicho muy concreto? ¢Hay
varios segmentos de
clientes interrelacionados?

-Por paquete de producto
-Por tipo de menu

-Por evento

-Alcaldias

-ONG's

- Constructoras
-Consultoras

- Geotecnia Estatal

- Empresas Mineras

- Personas Naturales

104



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI

trasportes -Infraestructuras, cocinas, venta
hornos. - Ofertando en redes
- Infraestructura y Oficina sociales, pagina web.
- Financiacion de inversion - Tiendas asociadas.
- Mano de obra calificada - Otros clientes
- Nutricionista satisfechos
ESTRUCTURA DE COSTES

LINEAS DE INGRESOS
¢,Cudl es la estructura de costes?

. ., ¢, Cudl la estructura de ingresos?
- En funcién al costo de produccion

- Recursos empleados - Ingresos por menu acorde a la lista

- Transporte - Ingreso por las caracteristicas del menu
- Costos generales y Costos administrativos - Ingreso de acuerdo al tipo de segmento
- Impuestos

Fuente: Aplicacién de plantilla Business Model Canvas
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En el presente trabajo se analizé la situacion actual de la empresa EMSTOR vy los factores que
afectan directa e indirectamente a la misma, donde urge una estrategia que pueda marcar una
diferencia competitiva con sus similares o bien buscar nuevas lineas de negocio. Esta ultima
de mayor interés por ser un Océano Azul. Para ello se utiliz6 la herramienta visual del
Businesses Model Canvas donde se identifico los clientes, proveedores y sus necesidades para
la propuesta de valor, se logro identificar las fortalezas de la empresa en cuanto experiencia y

calidad en su servicio.

Teniendo en claro el diagnostico inicial de la empresa se identifico las variables que requieren

el mercado y las que diferencian a la empresa EMSTOR del resto de la competencia.

Posteriormente se elabord el cuadro estratégico para aplicar en el mismo las seis vias del

Oceano Azul y los tres niveles de no clientes y se llega a las siguientes conclusiones:

- En el primer nivel de no clientes se propone la venta de equipos propios y terceros
ademas del reacondicionamiento de equipos de maquinaria pesada brindando una
valoracion de correcto funcionamiento a futuros compradores. Esto por medio de E-
COMMERCE para colocar al alcance de los clientes toda la informacion que requiera y

facilite el proceso de compra, esto a nivel nacional e internacional.

- En el segundo nivel se fusiond las vias 5 y 6 donde se identifica el océano azul de
alquiler de andamios y encofrados modulares ORMA, ademas de la construccion de
edificios y casas prefabricadas, por medio de E-COMMERCE con el fin de brindar un

servicio mucho mas accesible.

- En el tercer nivel se propone para aquellos que jaméas habian considerado ser nuestros
clientes el alquiler de herramientas de mantenimiento, la venta de casas desmontables
de material reciclado de facil armado tipo lego y el servicio de catering con almuerzos y

alimentacion a trabajadores en campamentos en areas rurales.
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Con base a estos tres niveles surgen tres lineas de negocio que permite a la empresa

entregar valor al cliente y al mismo tiempo genera rentabilidad. Las cuales son:

Alquileres de andamios, encofrados modulares ORMA, proyectores, vibradores y
herramientas para mantenimiento de equipos. Muy contadas empresas en Bolivia
cuentan con este tipo de encofrados por que minimiza costos de mano de obra y el
tiempo de ejecucion de obra. Al alquilar mejorard la rentabilidad de las empresas y

reducird costos innecesarios brindando uniformidad en la calidad de su servicio.

Oficinas, campamentos y casas desmontables para empresas constructoras y para
personas naturales. La empresa muchas veces tuvo el contratiempo del alojamiento
de los trabajadores en proyectos en dreas rurales al igual que oficinas donde puedan
realizar trabajos de escritorio, esta propuesta brinda mayor comodidad al personal,
seguridad de los mismos y de los equipos. Ademds de que minimizard los costos de
alojamiento y transporte que la empresa incurre al momento de movilizar al personal

diariamente.

Servicio de catering a empresas, comida preparada. Por ultimo pero no menos
importante esta unidad de negocio surge de otro de los problemas que empresas
constructoras incurren en el momento de la dotacién de alimentos a su personal en
areas rurales donde el acceso es muy limitado y no cuentan con los recursos
necesarios para brindar a su personal una buena e higiénica alimentacién. Esta
propuesta minimizara costos de contratacién y seguros de cocineros y personal ,
ademads de eliminar tiempos de compra de alimentos vy elaboracidon de comidas,

minimiza tiempo de transporte de compras.

Actualmente la empresa EMSTOR analiza y tiene pensado aplicar uno de estos

modelos de negocio.
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POTOSI - BOLIVIA

X PARTE T
TNFORMACION GENERAL A LOS PROPONENTES
1. NORMATIVA APLICABLE AL PROCESO DE CONTRATACION

El proceso de contratacién parz la contratacién de obras se rige por el Decrata Supremo N°
0181, de 28 de junio de 2003, de las Normas Basicas del Sistemz de Administracién de
Bienes y Servicios (NB-54B3), sus modificaciones y el presente Documento Base de
Cantratacién (DEC).

N

. PROPONEMNTES ELEGIBLES

En esta convacataria podrdn participar tnicamente los siguientas praponentes:

#)  Las persanas naturales con capacidad de contratar.

b) Emprasas Constructoras nacionales.

©) Asociaciones Accidentales de Empresas Constructoras nacianales.

@) Micray Pequefias Emprzsas- 3

o ionales, en asaciacién can smpresas
constructaras o Micra y PaqueRias Empresas.

w

. ACTIVIDADES ADMINISTRATIVAS PREVIAS A LA PRESENTACION DE PROPUESTAS

2.1  Inspeccion Previa SCOIFESponde”

La inspeccian pravia del lugary el entorno dands se realizars Is abra es abligatoria
para todas los patenciales proponentes.

El proponente podrd realizar |a inspeccin previa en la fecha, horay lugar, establecdos
en el presente DBC o por cuenta propia.

2.2 Consultas escritas sobre el DEC [ EIESINESROREE]
3.3 Reunién Informativa de Adaracion INSIEIESREREE

4. CARANTIAS

De acuerdo conlo establecido en el Articula 20 de las NE-5285, <l proponente decidird el tipe
de garantia a presentar entre: Boleta de Garantia, Garantia a Primer Requerimiento o Piliza
de Seguro de Caucién a Primer Requerimiento.

4.1 Las garantias requeridas, de acuerdo con el objeto, son:

2) Garantia de Seriedad de Propuesta. La entidad convocante, cuando lo requiera,
podra solicitar|a presentacidn de | Garantia de Seriedad de Propuesta, sla para
contratacionss con Precio Referancial mayor a Bs200.000.- (DOSCIENTOS MIL
00/100 BOLIVIANOS). En case de contratacidn portramos o paquetes, la Garantiz
de Seriedad de Propuesta podrd ser solicitada, cuando el Precio Referencial del
tramo o paquete sea mayor a Bs200.000.- (DOSCIENTOS MIL 00/100
BOLIVIANOS). En éste caso la Garantia de Seriedad de Propuesta podrd ser
presentada porel total de tramas o paquetes al que se prasents =l praponents; o
por cada tramo o paguete

b) Garantia de Cumplimiento de Contrato. La entidad convecante solicitard la
Garantia de Cumplimiento de Cantrata equivalente al siete por ciento (7%) del
menta del contrate. Cuando se tengan pragramados pages parciales, en
sustitucién da |a Garantia da Cumplimiento da Contrato, se padra prever una
retencidn del siete por cienta (7%) de cada pago.
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Las Micro y Pequefias Empresas, presentardn una Garantia de Cumplimiento de
Cantrata por un monto equivalente al tres y medie por ciento (3.5%) del valor del
contrato o se hard una retencién del tres y medio por ciento (3.5%)
carraspandients a cada pago cuando se tangan pravistos pagas parciales

13

Garantia de Correcta Inversién de Anticipo. En caso de convenirse antici El
proponente deberd presentar una Garantia de Correcta Inversidn de A
aivalante al cian por claneo (1008) del anticips oteraada. £l mente total gel
anticipa ne deberd exceder el veinte por cienta (20%) del monte total del
contrato.

d) Garantia Adicional a la Garantia de Cumplimienlu de Contrato de Obras. EI
proponente adjudicada, cuya propuesta ecanémica esté por debajo del ochenta y
cinco por ciento (85%) del Precio Referencial, debera presentar una Garantia
Adicianal a la de Cumplimienta de Contrato, equivalente 2 la diferencia entre el
ochentay cinco por ciento (85%] del Precio Referencial y el valor de su propuesta
econdmica.

42 Ejecucion de la Garantia de Seriedad de Propuesta,

La Garantia de Seriedad de Propuesta en casa de haberse salicitado serd sjecutada

o:

a) El proponente decida retirar su prapuesta con posterioridad al plaze limite de
presentacin d propuestas.

b) Se compruebe falsedad en la informacién declarada en el Formulario de

Presentacian de Propuesta (Formulario A-1).

Para la suscripcién el contrato, la documentacidn presentada por el praponente

adjudicado, no respaldalo sefislado zn el Formularis de Presentacién de Propuesta

(Formularia A-1).

d) El proponente sdjudicade na presente, para la suscripcién del cantrato una o
warios de los documentas sedalades en el Formulario de Presentacién de

Propuesta(Farmulario A-1), salve que hubiese justificado aportunamente el retraso

por causas de fuerza mayar, casofortuita u otras causas debidamente justificadas

y acaptadas por la Entidad.

El proponente adjudicado desista, de manera expresa o tacita, de suscribir el

contrato en el plaze establecido, salvo por causas de fuerza mayor, case fortuite u

otras causas debidamente justificadas v aceptadas por a Entidad.

) El proponente adjudicade na presente ia Garantia Adicional a la Garantia de
Cumplimienta de Contrato de Obras, conforme lo establecida en el inciso <), del
Articulo 21 de las NB-SABS.

5

e]

12. APERTURA DE PROPUESTAS

Ls apertura piiblica de propuestas se realizard en la fecha, hora v lugar sefalados en el
presente DBC, donde se dara lzctura de los precios ofertados v se verificard los documentas
presentados por los proponentes, aplicando la metodulogia PRESENTO/NO PRESEMTO,
utilizando el Formulario V-1 correspondiente.

€l acto se efectuara asi se hubiese recibide una sala propuesta. En caso de no existir
propuestas, el Responsable de Evaluacién o la Comisidn de Calificacién suspenderd el acto v
recamendard al RPA, que la convocatoria sea declarada desiert

13. EVALUACION DE PROPUESTAS

La entidad convacante, para 2 evaluacidn de propuestas padrd aplicar uno de los siguientes
Métodos de Seleccidn y Adjudicacian:

3) Calidad, Propuasts Técnica y Costo. [AplicalesteMEtodoT
b} Calidad m
¢} Precic Evaluado Mas Bajo

14. EVALUACION PRELIMINAR

Concluide el acto de apertura, en sesién reservada, el Responsable de Evaluacién a la
Comisidn de Calificacién, determinara si las propusstas contindan o se descalifican, verificanda
<l cumplimiento sustancialy la validez de las Declaraciones Juradas; y cuanda corresponda la
Garantia de Seriedad de Propuesta, utilizando el Formulario V-1 correspondiente.

15. METODO DE SELECCION Y ADJUDICACION CALIDAD, PROPUESTA TECNICA Y COSTO
“APLICA ESTEMETODO®

La evaluacién de propuestas se realizara en des (2) etapas con los siguientes puntajes:

PRIMERA ETAPA: Prapuesta Econdmica (PE);. 20 puntos
SEGUNDA ETAPA:Propuests Técnica (?T): 80 puntos

15.1 Evaluacién de la Propuesta Econdmica
15.1.1 Errores Aritméticos

Se carregiran los errares aritméticas, verificanda la informacién del Farmulario
de Presupuesto par Items y General de |3 Obra (Farmulario B-1) de cada
propuesta, considerando lo siguiente:

a) Cuanda exista discrapancia entre los montos indicadas en numeraly literal,
prevalecerd el liter

b) Cuando exista diferencia entre el precia unitaria sefislado en el Formulario
de Presupuesto parltems y General de la Obra v el tatal de un item que se
haya abtenide multiplicandac! precio unitaria por |2 cantidad de unidades,
prevalecera el precio unitario cotizado para obtener el manta correcta.

©) 5i |z diferencia entre el monto leido d |a prapuesta y el monto sjustada de
I revisicn artmstica, es menor o igualal dos por cienta (2%, 3 sjustars
Ia propuesta; caso contrario |2 propussta sers descalifica

d) si e\momaa]usladoporrewslanar\{meu:zsuperarae\Preclo Aeferencial,
Ia propuesta serd descalificada.

El monto resultante producto de la revisian aritmética, denominado Monto Ajustado
por Revisién Aritmétiea o Precia Ajustado MAPRA debers ser registrada en la cuatta
calumna del Farmulario V-2,

En caso de que producta de la revisin, no se encuentre errares aritméticos =l pracio
de Ia propussta o valor lsido de Ia propussta (o) debers ser trasladado a I cuart
columna del Formularia V-3.

4.3 Devolucién de la Garantia de Seriedad de Propuesta

La Garantia de Seriedad de Propuesta, en casa de haberse solicitada, serd dewuelta a
los propanentes, an un plaza no mayor a cinco (5) dias habiles, en los siguisntes casas:

&) Después de la notificacion con Is Resolucidn de Declarstoris Deserts.
i existiesa Recurso Administrativo de Impugnacicn, luego uag
contrataciones con mentos mayerss a Bs200.000.- (DDSGENTDS NIL ﬂﬂ,lﬂﬂ
BOLIVIANOS).

<) Cuando la entidad convocante solicite |a extensign del periodo de validez de
prapuestas y el propanente rehise aceptar Is salicitud.

d)  Después de notificada la Resalucién de Cancelacién del Proceso de Cantratacién.

) Después de notificada la Resolucién de Anulacion del Proceso de Contratacién,
cuanda Ia anulacién sea hasta antes de 2 publicacién de la convacatoria.

) Después de suscrito el contrato con el propanente adjudicada.

44 &l tratamiento de sjecucion v devalucién de las Garantias de: Cumplimiento de
Contrats, Adicional a |a Garantia de Cumplimienta de Contrata de Obras y de Correcta
Inversién de Anticipo, se establacara en el Contrata.

5. RECHAZO Y DESCALIFICACION DE PROPUESTAS

5.1 Procederd el rechazo de la propuesta cusnda dsta fuese presentads fuera del plaze
fecha v hora) /o en lugar diferente al establzcida en el presente DEC,

5.2 Las causales de descalificacién san:

a) I u omisién en la én de cualquier Formulario de
Declaracion jurada requerido en el presente DBC.

b) Incumplimiznto a la declaracién jurada del Farmulario de Presencacion de
Propussta (Formulario A-1).

c) Cuanda la propussta técnica /o ecandmica na cumpla can las candiciones
establecidas en el prasente DEC.

d) Cuando la propuesta econémica exceda el Pracio Referencial.

2) Cuando producto ds la ravisién aritmatics da |s propussta scondmica sxistisra
una diferencia superior al dos par cienta (2%), entre =l monto tatal de |z
prapuestay el mante revisado par el Respansable de Evaluacian o |z Comisién
de Calificacion.

f) Cuando sl periodo d validez da la propussts, no s= ajuste al plsze minimo
requerido en el presante DEC.

a) Cuanda el propanents na present la Garantia de Seriedad de Propussta, en
contrataciones con Precio referencial mayor a Bs200.000.- (DOSCIENTOS MIL
00/100 BOLIVIANOS), si ésta hubiese sido requerida.

h) Cuando |2 Garantia de Seriedad de Propussta no cumpla con las condiciones
establecidas en el prasente DEC.

i} Cuando el proponente presente dos o mas alternativas en una misma
prapuesta.

§) Cusndo el proponsnts prasents dos o mis propusstas

k) Cuanda la propussta contenga textos entre lineas, borranes y tachaduras.

I} Cuando la propuesta presente errores no subsanables

m) Si para la suscripcion del contrato, la documentacién presentada por el
propenants adjudicado, ne respalds lo sefalsdo enel Farmulario de
Presentacién de Propussta (Farmularia 4-1).
Si para la suscripcién del contrato, la documentacin solicitada no fuera
presentada dentro del plazo establecido para su verificacion; salva que el
propenente adjudicado hubiese justificade aportunamente el retrasa por
causas de fusrza mayor, caso fortuite o cuanda la causa sea zjena a su
weluntad.

o) Si para la suscripeidn del contrato, ol proponente adjudicado no presente Is
Garantia Adicional a la Garantis de Cumplimiento de Contrato de Obras,
cuando corresponda.

5) Cuando el proponente adjudicado desista de forma expresa o ticits de

suscribir el contrato |

15.1.2 Margen de Preferencia.

Una vez efectuada la correccion e los errores aritméticos, a las propuestas que no
fuesen descalificadas sz aplicara los margenes de preferencia, cuando corresponda,

De los dos (2) margenes de praferencia para Empresas C
Accidentales datliados en el pardarafa B, del Ariiculs 30 de los NE 3265, 5o aplicars
solamente uno

Se aplicard =l Margen de Praferencia al Monto ajustada par revisién aritmética
(MAPEA) de acuerdo con lo siguiente:

Margen de  Factor de
Preferencia Ajuste

PARTICIPACIGN NACIONAL

Propuestas de empresas constructoras, dende los
socios bolivianos tengan una participaciin de
acciones igual o mayarl cincugntay uno por cienta
(51%)

Propuestas de asociaciones accidentales de
empresas constructoras, donde los asaciados
bolivianes tengan una participacin en la asociacién
igual e mayer al cincuenta y une par cienta (51%).

3 | En otros casos 0% 100

15.1.3 Precio Ajustado
El Pracio Ajustado, se detarminara can |a siguisnts férmula:

PA= MAPRA « f_
Dénde:

PA  Precio ajustado a efectos de calificacion
MAPRA Monto Ajustado por Revisién artmética
Factor de ajuste

El resutado del P4 de cada propuests serd registrado en la dltima columna del
Formulario ¥-3.

15.1.4 Determinacién del Puntaje de la Propuesta Econémica

Una vez efectuada la correccién de los errores aritméticos; v cuando correspanda
aplicados los margenes de preferencia de la cltima columna dl Formulario V-3, se
seleccionard la propuesta con el menor valor PAMV .

A la propuesta de menor valor se le asignard veinte (20) puntos, al resto de las
prapuestss se les asignara un puntaje inversamentz proparcional, segun |a siguiente
Férmula:

rAMY « 20
P2,

Puntaje de la Prapussts Econémics Evaluada
Precio Ajustado de la Propuesta con el Menor Valor
Precio Ajustado de |2 Propuesta a ser evaluada
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DOCUMENTOS DE LEGALIDAD COMO EMPRESA EMSTOR

LOGO

EMPRESA CONSTRUCTORA & SERVICIOS
DE EQUIPO PESADO “TORRICO"

ALGUNOS EQUIPOS DE LA EMPRESA EMSTOR
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Cuadro N° 16 Equipos

MARCA CATERPILLAR TiPO POTENCIA HP
D6D 140
D6H 170
140
936 E
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325L

168

Fuente: Empresa EMSTOR
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'DEMOLICIONES

TALLER MECANICO
EXCLUSIVO DE
MAQUINARIA
PESADA CON
REPUESTOS Y
LUBRICANTES CON
VALORACION DE
FUNCIONAMIENTO

PAGINAWEBY
REVISTA
EXCLUSIVA DE
TRACTORES Y
EQUIPOSA LA
VENTA CON
VALORACION DE
FUNCIONAMIENTO
DE EQUIPOS
PROPIOSY
TERCEROS

BRAINSTORME

ALQUILER DE '
ANDAMIOS

COMPRADE
ENCOFRADOS
MODULARES
ORMA,
PROYECTORESY
MODULADORES

SERVICIODE
CATERING PARA
TRABAJADORES
EN CAMPAMENTO

FABRICACION DE
CASAS
DESMONTABLES

LABORATORIO DE
SUELOSY
TOPOGRAFRIA DE
ULTIMA
GENERACION

CASAS
PREFABRICADAS

"SERVICIODE
SEGURIDAD EN EL
TRASLADO DE

EQUIPOS POR
CARRETERA

EPP'SEQUIPOSDE
SEGURIDAD

EVALUADORA DE
EQUIPOS DE
MAQUINARIA
PESADA

ASEGURADORA

ALQUILER DE
ENCOFRADOS POR

MODULO
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3 LINEAS DE NEGOCIO

LINEA DE NEGOCIO: ALQUILER DE ANDAMIOS Y ENCOFRADOS MODULARES ORMA Y
HERRAMIENTAS

TABLA DE CUADRO ESTRATEGICO

EMPRESA EMPRESAS
VARIABLES CONSTRUCTORA | CONSTRUCTORAS IS)EEGI:'J g 23;::_\'{:; ERIC
EMSTOR Y CONSULTORAS

Precio 2 2,8 1,5 R
R

Diversidad de equipos 1,5 3 0,5
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ENCOFRADO ACTUALMENTE EN BOLIVIA

ENCOFRADO MODULAR ORMA

El encofrado vertical: resistente, versatil y con multitud de aplicaciones
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Posibilidades del sistema ORMA:

Prestaciones y Soluciones

Sistemas de trepado

Soportes de encofrado a una cara

Pilares
Pilar embebido
Esquinas a 90°

Esquinas distintas a 90°

Cierre de muro

Encuentrosen T
Compensaciones
Ménsula ORMA-BRIO
Meénsula de trabajo
Plataforma ORMA

Barandilla frontal

ALGUNOS ANDAMIOS ACTUALMENTE EN BOLIVIA

]
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Seguridad en Andamios - OSHA

;Que tienen en comin uns construcdon y un escenario para conclertos?, andamios, muchas de las obras en construccién que vernos en Méxicoyen
algunos conciertos o espectéculos hay presencia de andamios, esto implica que exista un riesgo de caida de personas, objetos o inestabilidsd de |a

ey’

estructurs; &l tomar encuents |a3 estadizticas, del 100% de lesiones v enfarmedades gue courran en la industria de 2 construccion anuslmentes, el 2%
esté relacionadocon andamics. En adicidn, del total de muertes ocupscicnsles que ocurren anualmente, al menos el 8.5% es asociado con el trabajo en
andamios.

Esto explica, porgue la Administracion de Seguridad y Salud Ocupacional [OSHA, por sus siglas en inglés) establecic el Codigo de Regulsciones
Federsles (CFR, siglas eninglés) 29 1926 parz sstsblecer esténdsres de s=guridad en |z industris de s construcaidn y especificaments |z Subparte L
que establece lineamientos para trabajar sobre andamioso slrededor de estos.

Asi mismo en nuestra pals en el sfio 2011, 2= desarrolld por parte de ls Secretaris del Trabajoy Previsién Social, [a MORMA OFICIAL MEXICANA
MNOM-00%-5TP5-2011, CONDICIONES DE SEGURIDAD PARA REALIZAR TRABAJOS EM ALTURA.

Lz cinco situsciones/condicionss maa comunes causantes de accidentes dursnte el uso de sndamios:

Caidez por susencia d=:

" Bsrandales o pasamanos

s Sistema d= proteccion personal contra caidss

Accesos inseguros:

s Eacgleras mal instaladss

Electrocutamiento por:

» Contactodel trabajador con cables energizados

» Contactode los materisles con cables energizados

* Contactode la plataforms con cables energizados

Golpes por objetos que caen del sndamic:

s Herramientas que e céen oe s olatsforma

» Componentes del sndamio que se caen durante el proceso de armado o desmentsje del andamio
Colapso del andamio:

s Andamios sltos inestsbles o no asegurados/smarrados

s Andamios pequenos, son los més comines

:Qué podemes hacer para disminuir estos riesgos?

* Adiestrar slos trabsjadores

s Comenzar con un desplante sélido pars el soporte del andamio
» |natalar los componentes adecusdaments

* Diseriar los andamios enuna proparcionde 4: 1

s Mo schrecargsrlos con materiales

s Construir completsmente las platsformas

¢ |sar bsrandsles, passmanos v 2gquipo de proteccion persons
* |nspeccionar el andamio antes de cada jornads de trabajo

* Suministrar sccesc apropiadoy seguro

® Proteccion pars que no se caigan materisles ¢ herramientas desde el sndamic
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ALQUILER DE HERRAMIENTAS

SOLDADORA

MOTOBOMBA 3 PULGADAS

MEZCLADORAS CON MOTOR A GASOLINA

ARCO PORTATIL DE 250 AMPERIOS

AMOLADORA
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TALADROS PORTATILES

RECTIFICADORA PORTATIL
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LINEAS DE NEGOCIO EMSTOR

Linea de negocio: Prefabricado de oficias, campamentos para empresas constructoras y

prefabricado de casas para personas naturales.

EMPRESA
EMPRESAS
VARIABLES E:AI::LRRUg;gig CONSTRUCTORAS D.II-EE:gE(?L:\Il;I:lIﬁE- S ERIC
VIALES INFRAESTRUCTURAS

Diversidad de servicios 2,5 2,9 1,5 R
Diversidad de equipos 1,5 3 1 R
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A v

Linea de Negocio: Suministro de Alimentos y servicio de catering a empresas

EMPRESA
EMPRESAS
VARIBLES (é:Al:?'LRRUg;(F:.I:: CONSTRUCTORAS D.II-EEII:gEgLII\:EII;I'IIéIIE- S ERIC
VIALES INFRAESTRUCTURAS
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IMAGENES DE PERSONAS QUE COCINAN PARA TRABAJADORES EN OBRAS EN AREAS
RURALES
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