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Marco tedrico

Con el fin de analizar la viabilidad técnica, financiera, legal y de negocio de la
exportacion de los productos WBT a Texas, Estados Unidos con el cliente The Home
Depot USA, se decidi6 hacer un plan de negocios extenso en donde se estudiaron las
teorias mencionadas a continuacion. Estas teorias estan enfocadas principalmente en la
investigacion de mercado, customer journey, validacion financiera y aspectos legales.

Analisis FODA

Analisis cualitativo que ayuda a determinar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de una empresa. Este analisis ayuda a la empresa a determinar su
viabilidad en cualquier entorno tanto externo como interno. (OCC Mundial, 2019)

Anélisis FODA Cruzada

Anaélisis profundo de las areas de oportunidad de la empresa y sus fortalezas es
necesario hacer una Matriz Foda Cruzada; la cual ayuda a identificar planes estratégicos
para incrementar la eficiencia de la empresa y por ende su rentabilidad. En comparacion
con el analisis FODA, esta matriz identifica con mas precision los variables de la
empresa. (Multidis, 2017)

Anélisis PESTEL

Analisis profundo que determina el entorno de la empresa. Considera los
siguientes factores: Politica, Econdmica, Sociales, Tecnoldgica, Ambientes y Legales.
(Betancourt, 2019)

Anadlisis Porter



Las cinco fuerzas del analisis porter, el cual ayuda al emprendedor a maximizar
los recursos y superar su competencia. Considera Michael Eugene Porter, que el
emprendedor debe de contar con un plan de negocios perfectamente elaborado. La
supervivencia de su negocio depende de dicho plan. (Riquelme, 2015)

Business Model Canvas

El Business Model Canvas, ayuda al emprendedor a visualizar y entender su
negocio de una manera recta y estructurada. Después de haber utilizado este método, el
emprendedor encontrara informacion valiosa como: quienes son los consumidores, que
valores tiene el negocio, su misidn, qué canales de distribucion necesita para llegar de
manera efectiva a su consumidor final, como hacer dinero, como gastarlo, entre
maés. (B.d., 2019)

Delimitacion

La delimitacién ayuda a que un investigador encuentre los limitantes que tiene un
proyecto; al encontrar los problemas, se puede empezar a solucionar la situacion. La
delimitacion se divide en las siguientes tres partidas: especial, temporal y demogréfica.
(Peérez, 2019)

Delimitacion Especial

El area geografica en donde sera la investigacion. Por ejemplo, si una empresa
estd ubicada en Monterrey, la delimitacion espacial sera en tal lugar. (Martinez, 2017)

Delimitacion Temporal Longitudinal

A qué nicho de mercado pertenece la empresa. (Martinez, 2017)

Impregnador



3

Es muy importante hacer notar la diferencia entre impregnar y sellar. Cuando una
superficie pétreas sella, los vapores producidos por la humedad quedan atrapados en la
superficie creando manchas blancas. Los impregnadores son hidrofugantes lo cual
permite la libre salida de vapores, pero impide la entrada del agua. Los impregnadores
trabajan dentro del poro de la superficie y no sobre la misma. Con esto se logran dos
objetivos muy importantes: no se cambia la textura de la superficie y al estar expuesta al
sol, esta no se ve afectada. Los impregnadores de WBT® son ideales para la proteccion
de todo tipo de piedra natural y superficie en interior y exterior

Matriz EFl y EFE

Con el fin de analizar la efectividad empresa, la Matriz EFI, hace una auditoria
interna y externa de la administracion de la organizacion y dar a conocer el impacto que
pueden llegar a tener. En base a los resultados otorgados por esta matriz, se pueden
mejorar e innovar las debilidades de cada area; como, adicionalmente, dar a conocer las
fortalezas para asi usarlas a su favor. (Shum, 2014)

Metodologia

De acuerdo con el articulo “Una metodologia de seis pasos para emprendedores”
de la revista Forbes, la metodologia del emprendimiento se refiere a los siguientes seis
pasos:

1. Generar una idea disruptiva: Un emprendedor, creard una idea innovadora, que
satisface o soluciona, una problematica en el mercado; esta persona, ademas,

puede crear una idea completamente nueva.



Viabilidad de mercado: Es necesario que el emprendedor investigue sobre el
mercado. Debe investigar sobre la oferta que hay actualmente (la competencia), la
demanda (cuantas personas estaran dispuestas a darte dinero por tu idea,
consumidores, etc.), si existen proveedores, cuestion tecnolégica, viabilidad, entre
mas.

Viabilidad tecnoldgica: El emprendedor debe de investigar sobre la capacidad
tecnoldgica actual en el mercado.

Poder adquisitivo del mercado: Analizar quien es el mercado ideal, segmentarlo
en clases econdmicas, edad, entre mas.

Entorno legal: EI emprendedor debe de asegurarse que su idea no este
actualmente patentada o que vaya a toparse con problemas legales.

Buscar financiamiento

(Vazquez, 2016)

Manual Oslo

El Manual Oslo, al 2018, es una escala de medicién de actividades innovadoras,

caracteristicas de las empresas innovadoras, y los factores internos y sistémicos que

pueden influir en la innovacién. Todo con el fin de la bdsqueda y el analisis de politicas

destinadas a fomentar la innovacion. (Oslo, 2018)

Resumen Ejecutivo



Este proyecto consiste en analizar la viabilidad técnica, de negocios, legal y
financiera de exportar los productos marca WBT a Estados Unidos, principalmente
Texas.

La marca, WBT pertenece a la empresa Tica Stone Surfaces SA de CV. Los
hermanos JesUs y Javier Gonzélez fundaron esta marca a finales de la década noventa
bajo la empresa Gonferna. Durante el 2018, la empresa decide asociarse con Sodisa.
Sodisa, posicionada como una de las mejores compafiias nacionales enfocada en brindar
un servicio logistico integral junto con Gonferna, empresa que cuenta con mas de 70 afios
de experiencia en el ramo de recubrimiento y restauraciones, crean la empresa Tica Stone
Surfaces SA de CV. En el 2018 comienza la empresa a operar, maquilando y
comercializando las marcas: Layon, WBT, Mixsa y Regio Mas. Actualmente, la empresa
Tica Stone Surfaces y la marca WBT, solo venden sus productos a nivel nacional
(México). Sin embargo, existe la intencion de exportar las diferentes marcas a Estados
Unidos. Es por esto, que la alumna y empleada, Karla Gonzélez, decide analizar la
viabilidad de exportar los productos marca a Estados Unidos, principalmente Texas.

Con la ayuda de la metodologia SPIN, se cred un plan de negocios en donde se
determina el tamafio del mercado, de la industria, sus canales de distribucion, perfil del
consumidor potencial, analisis de la competencia, solucion del problema del consumidor,
andlisis de riesgos y su plan de contingencia, estrategia de penetracién, validacion del
mercado y por supuesto el analisis financiero.

Se determino, que lo ideal para la marca, seria ser proveedor de The Home Depot

USA por las siguientes razones: Actualmente, la empresa es proveedor de The Home



Depot México y conoce la empresa como funciona la organizacion aqui; creamos un
sistema integral que consiste en la venta de tres lineas que ayudan al consumidor aplicar
por si mismo su producto; tenemos férmulas innovadoras que encajan con la calidad que
vende la empresa americana.

En base a la investigacion extensa, se encontro el valor del mercado de los
selladores e impregnadores en Estados Unidos y el valor del mercado meta potencial.
Adicionalmente, se encontrd tres tipos de clientes que consumen en Home Depot y sus
tendencias de compra. Gracias a esta informacion, se creo la estrategia de penetracion de
mercado.

Este proyecto, fue validado por dos expertos en el tema: EI quimico de la marca
AquaMix y WBT, pionero en las formulas base agua, Manuel Mallaganes y el primero
marmolero en México y receptor del Migliore Award for Lifetime Achievement, Jesus

Gonzalez Villarreal.

Antecedentes de la Empresa

Todo comienza en los afios noventas, cuando los hermanos, Jesus (mi papa) y
Javier Gonzalez, al estar trabajando en la empresa familiar (fundada en 1947), la cual se
dedica a extraer piedra de los yacimientos, procesarla e instalarla, notan un problema
recurrente: la piedra natural suele mancharse, sola, por elementos naturales que se
encuentran en el ambiente. Es por esto por lo que deciden salirse de la empresa y
comenzar la suya: Gonferna SA de CV (el nombre viene de sus apellidos Gonzalez

Fernandez), con el fin de incrementar las ventas de su empresa madre y poder emprender



su propio negocio. Fue entonces, a finales de la década 90, que los hermanos lanzan su
primera marca, Water Based Technology, anteriormente llamada AquaMix.

Destacado por ser la primera marca en México que ofrece impregnadores a un
mercado de selladores, y las garantias mas extensas sobre el desempefio del producto,
Water Based Technology (WBT) ha sido reconocida por su innovacion desde 1999. Sus
formulas profesionales son disefiadas para la restauracion, limpieza, proteccion y
mantenimiento de todo tipo de superficies.

Durante el transcurso de los afios, los hermanos crearon distintas marcas para
cubrir todo el ramo de recubrimientos, su instalacion, proteccion y mantenimiento. Estas
marcas son:

e WABT: La cual fue mencionada anteriormente.

e Mixsa: Ensacados, con presentacion desde 800 g a 2 kg de: Cal, Cemento Blanco,
Cemento Gris, Mortero, Mortero de Secado Rapido, Yeso, Estuco, Blanco
Espafia, Arena Silica, Arena 5, entre otros. Marca exclusiva para The Home
Depot.

e Regio Mas: Ensacados, con presentacion desde 800 g a 2 kg de: Cal, Cemento
Blanco, Cemento Gris, Mortero, Mortero de Secado Rapido, Yeso, Estuco,
Blanco Espafia, Arena Silica, Arena 5, protectores universales, todos los precios
econdmicos para cubrir una segmentacion de mercado mas bajo.

e Layon (Marca por lanzar): Recubrimiento de concreto de 2mm conformado por 7

capas de diferentes materiales, los cuales le dan propiedades Unicas que le dan



ventajas sobre otros recubrimientos y materiales naturales. Su disefio modular

permite crear espacios a la medida.

Nuestra empresa ofrece la mejor solucion para problemas de instalacién mas
dificiles tales como: pegar madera, metal y superficies bajo agua. Participa en el disefio
de sistemas de instalacién elevado para obras con cierta dificultad técnica. Sin embargo,
con el fin de brindar un mejor servicio a sus clientes, Gonferna decide en el 2018 separar
los productos de los servicios, y para esto, crea una empresa llamada Tica Stone Surfaces
SA de CV, la cual se dedica a la maquilacion y distribucion de las marcas.

Como se menciono anteriormente, la empresa Gonferna fue creada por los dos
hermanos Gonzalez. Ellos siempre tuvieron la idea de que esta empresa seria su legado y
parte de la familia; ellos quieren que sus hijos se hagan los siguientes duefios de empresa
y que puedan seguir adelante con ella. En el 2017 comienzan a soltar la empresa a sus
hijos para que asi, ellos se puedan enfocar en otros proyectos. Es entonces cuando se crea
la “empresa nueva” Faukor SA de CV (el nombre viene de los apellidos Faudoa y
Kormendy). Comercialmente, la empresa se sigue llamando Gonferna, sin embargo, su
razon social es Faukor ya que ahora los hijos grandes de Javier y Jesus son los

representantes de la empresa.

Un Poco Sobre Mi
Desde gue soy chiquita, he tenido el gran ejemplo de mis papas de trabajar,
emprender, jamas rendirme y ayudar a los demas. Gracias a ellos, soy quien soy ahora.

Mi papa, Jesus Gonzalez, se arriesgd y emprendid. No siempre fue facil, hizo muchos



sacrificios para poder llegar a donde esté ahorita; todo lo hizo para su familia. Mi mama,
Martha Faudoa, fue maestra en el Colegio Americano por mas de 20 afios, buscé becas y
un ingreso adicional, para que mi papa pudiera ir por sus suefios.

Mis abuelos, también son mi ejemplo por seguir. Mi abuelo paterno, Jesus
Gonzélez Villarreal, fue el primer marmolero en el pais, cre6 muchisimos empleos y
ayudo crecer a México. El tiene 79 afios y sigue trabajando. Aparte de mi papa, es el
mejor emprendedor que conozco. Admiro también a mi abuelo materno, Agustin Faudoa,
ya que él usa sus habilidades empresariales para hacer crecer a los de su alrededor. El, es
la persona més servicial que conozco. Crecio y busca que los demas se superen también.

Mis dos abuelas también son una admiracion. Mi abuela paternal, Adriana,
emprendid una tienda exitosa de talavera de San Miguel de Allende. Escogia el material
de temporada, lo administraba y vendia. Mientras que mi abuela Martha, era maestra del
Americano y trabajaba en AMSIF, asociacion que capacita y promueve el desarrollo
personal, refuerza la autoestima y fomenta la cultura de las mujeres. Las dos, trabajaron
en una era en donde no era comun que las mujeres trabajaran, y mucho menos
emprendieran.

Mi hermana, Martha, quien también estudi6 negocios en la UDEM, es una gran
empresaria. Lleva méas de 7 afios trabajando en Gonferna, dando todo su esfuerzo para
crecer la empresa junto con mi papa y mi tio. Gracias a sus habilidades empresariales, ha
crecido la empresa familiar; ha metido productos a Home Depot, innovando la marca,
superado expectativas de mi papa. Se ha entregado por la empresa, cada oportunidad que

puede. En su tiempo extra, crea negocios, en todos, ha involucrado a mi familia, a mis
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primos a la familia de su esposo, porque ella, al igual que mi abuelo Agustin, busca que
los demas se superen. Ella me ha formado para ser la mejor version de mi.
Profesionalmente, me ha ensefiado a hablar con clientes, estructurarme, buscar soluciones
creativas y buscar lo mejor para la empresa a largo plazo. Personalmente, me ha hecho
mas fuerte para lidiar con cualquier problema que se me enfrente. Estoy muy agradecida
con ella.

He sido muy afortunada, tengo a gente grande a mi alrededor, que han hecho
cosas increibles. Los negocios son parte de mi familia, y cada uno de los miembros,
tienen el don de emprender y servir a los deméas. Mi novio, Enrique Rangel, también es
un gran empresario. Ademas de trabajador, Enrique es muy creativo en buscar dinero,
tiene una gran habilidad para vender, esto es gracias a lo bueno que es. El ha sido un
apoyo enorme en mi vida. Se que cuando tenga algun problema personal o del trabajo
puedo voltear a él. Siempre, pone a los demés primero, en cualquier situacion, personal o
profesional. Es un gran ejemplo por seguir.

Durante los afios, he visto a mi hermano Jesus superarse profesionalmente. El es
descrito por la frase “en la vida obtienes lo que pides”; ya que €1, al ver cualquier
oportunidad, la toma sin rendirse y lo logra.

Actualmente, trabajo en la empresa familiar. Comencé en mi tercer semestre
como recepcionista, chofer, vendedora; basicamente me ponian de a comodin en
diferentes puestos, en base a las necesidades de ese momento. Durante el transcurso del
tiempo fui creciendo dentro de la empresa hasta que consegui mi puesto actual, que es

contabilidad, cobranza y pagos. Me tardé mucho en llegar a donde estoy. En el verano
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2019, mi papa me encarga el proyecto nuevo, que es esta tesis, de analizar la viabilidad
de exportar los productos de WBT para que en un futuro estemos vendiendo en The

Home Depot USA.

Situacién actual de la empresa

Actualmente, la empresa cuenta con ventas de las diversas marcas con
distribuidores nacionales. Contamos con un canal de distribucién extensa, con precios
accesibles para todo tipo de distribucion. La empresa cuenta con méas de 30 empleados. El
proceso de produccion es simple, pero efectivo, y las marcas han estado innovado con
aceleracion en los ultimos dos afios. Un poco de informacion sobre las marcas:

WBT: Cuenta con 12 productos, distribuidos en 3 lineas: preparacion, proteccion
y mantenimiento. Al finalizar el afio, se esperan 12 productos nuevos.

1. Preparacion: Limpiadores grado profesional especiales para la restauracion y
limpieza profunda de superficies muy descuidadas o afectadas por el medio
ambiente. Retiran manchas profundas de minerales, grasas y depositos artificiales.

2. Proteccion: Impregnadores y selladores disefiados para la proteccion de todo tipo
de piedra natural y superficie porosa. Su accion hidrofugante permite la salida de
la humedad en forma de vapor, evitando que el recubrimiento se manche.
Protegen contra manchas dificiles, facilitando el mantenimiento, y no se ven

afectados por los rayos UV.
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3. Mantenimiento: Limpiadores disefiados para el uso diario para prevenir manchas
y suciedad en cualquier tipo de recubrimiento. Cuida y preserva las piedras

naturales.

Layon: Alianzas con desarrolladores de tecnologia, 70 afios de experiencia en la
industria de la piedra y nuestro espiritu innovador nos llevaron a crear Layon® una marca
que ofrece acabados exclusivos de concreto tecnoldgico disefiado para un proceso de
remodelacion eficaz. Ventajas de Layon:

e Ultraligero: Con un peso total de 800 gramos por m?, es extremadamente facil de
transportar y manejar.

e Resistente al agua: Contiene una carpeta cementicia impermeable que resiste el
deterioro por goteras o fugas de agua.

e Resistente a quimicos: La superficie resiste los dafios causados por &cidos y
liquidos bajos en viscosidad.

e Durable y longevo: Gracias a sus componentes ultra resistentes, podemos
asegurar 15 afios de vida para exterior y 25 afios en interior.

e Personalizable: Contamos con una variedad de colores, texturas y disefios
personalizables para todo tipo de gustos.

e Adaptable a superficies: Ideal para uso interior o exterior. Puede aplicarse como

piso, techo, muros, columnas y cubiertas.
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Regio Més: Bolsas resellables de 1 a 2 kg, ideales para reparaciones rapidas.
Cuenta con cinco productos: cal, yeso, cemento blanco, cemento gris y mortero. Algunas
ventajas de la marca:
e Bolsa abre fécil con zipper para sellar
e Productos empacados en bolsas de 1 a 2kg para pequefias reparaciones
e Su limpia presentacion evita fugas de polvo
Los tres clientes mas importantes para WBT producto son:
e Materiales Vasconcelos
e Servicios de Altura SA de CV
e Faukor SA de CV
Estos tres clientes juntos representan el 40% de las ventas del producto de la
marca. Adicionalmente, la empresa cuenta con la instalacion del producto. Los clientes
mas importantes para ésta son:
e Tecnologico de Monterrey
e Corporativo de Liverpool, ubicado en la Ciudad de México

e Hospital Shriners, ubicado en la Ciudad de México

Descripcion del proyecto

El proyecto tiene como fin, vender los productos de la marca WBT en Texas,
Estados Unidos para abril del 2020. A continuacion, se presentan las delimitaciones del

proyecto:
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Para ejecutar este proyecto, la empresa necesita un afio de trabajo (todo el 2019) y
se llevara a cabo en Monterrey, Nuevo Ledn ya que ahi es donde opera la empresa
(delimitacién espacial). Durante el primer semestre del afio, se investigd y cred un plan
para abrir el mercado nuevo; mientras que, en el segundo semestre, comenzara a ejecutar
el plan, para estar listos para abril, 2020. Es por esto por lo que el proyecto cuenta con

una delimitacion temporal longitudinal.

Objetivos, Metas y Resultados Esperados

A continuacion, se encuentran los objetivos, metas y resultados esperados para

diciembre 2019.

Objetivo General
e Analizar la viabilidad técnica, financiera y de negocio de la exportacion de los
productos de la marca WBT a Texas, Estados Unidos con el cliente The Home

Depot.

Objetivos Especificos
e Analizar el mercado meta con el fin de definir estrategias para su penetracion
e Analizar la competencia en Texas
e Definir un modelo de negocio con el fin de posicionar la marca WBT en Texas

e Estructurar la empresa y cada una de sus areas



Metas

Crear un plan operativo para estructurar cada area. Tener manuales de recursos
humanos, calidad de produccion y cobranza; con el fin de hacer eficiente cada
area e incrementar las ventas del 2020.

Analizar requisitos de exportacion para cada uno de los productos

Contar con mas canales de venta para abril del 2020.

Hacer crecer a los empleados de la empresa, especialmente los de la planta para
noviembre del 2019

Generar confianza con los consumidores para abril del 2020

Disminuir los dias a pago de clientes para noviembre del 2019

Incrementar la utilidad 10% para junio del 2020.

Resultados Esperados
Se espera para diciembre del 2019:
Determinar nivel de viabilidad exportar los productos de WBT a Texas Estados

Unidos
Contar con un plan de negocio concreto para exportar los productos

Sacar productos nuevos

Metodologia del Emprendimiento

Con el fin de visualizar la situacién actual, se ha decidido implementar los

siguientes dos modelos metododlogos del emprendimiento: SPIN y Golden Circle. Para

15
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identificar, de mejor manera lo que la empresa necesita para exportar los productos WBT
a Estados Unidos, se investigé y ejercié primero el Golden Circle, ya que éste ayuda a
regresar al centro del negocio, lo que nos separa de la competencia. El segundo paso es
aplicar la metodologia del emprendimiento SPIN, para asi identificar los problemas
actuales y futuros de la marca. Ambas metodologias son esenciales para el proyecto, ya
que el Golden Circle nos ayuda a recordar el por qué surgié WBT, un punto de venta
importante para la marca, y SPIN nos ayuda a entender el por qué los clientes nos
necesitan.

Aplicacion de la Metodologia del Emprendimiento

El Golden Circle es una metodologia de Simon Sinek. El cred este concepto para
que las empresas se pregunten sobre el comienzo de su empresa. Ayuda a que el
emprendedor rompa barreras y que sea mas creativo. (Vajre, S., 2017) A continuacion, se

encuentra el analisis de The Golden Circle para la marca WBT:
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WHY

Comenzo en una empresa marmolera, Fachadas y Monumentos

SA de CV, en donde el ahora fundador de WBT, Jesus Gonzalez,

TH E noté un problema frecuente: la piedra natural tiende a generar
o n e manchas naturales al no ser bien mantenidas y protegidas. Es por
OLDEN CI RC LE eso que creo la marca WBT, la cual se dedica a vender los

productos de restauracion, proteccion, limpieza y mantenimiento.
Se puede decir con firmeza que WBT nacio para solucionar
problemas

HOW

Con las formulas innovadoras y de la mas alta calidad, WBT ha
logrado generar confianza para sus consumidores vy tiene la
capacidad de solucionar cada problema que se enfrente.

WHY

WBT, esta respaldado con mas de 70 anos de experiencia en el
ramo de recubrimientos y restauraciones. WBT es fabricado por
nosotros, por lo que podemos ofrecer una garantia integral de
nuestros sistemas. Contamos con plantas y oficinas distribuidas
estrategicamente para atender todo el territorio nacional.

Figura 1: Golden Circle

SPIN, es una metodologia para vender, elaborada por Neil Rackham en 1988. El
describe en su libro, que cada venta, cliente y negocio, es diferente y Gnico y deberia de
ser tratado de tal manera. EI nombre SPIN sale por las cuatro categorias que se deben de
analizar e investigar para poder vender, estas son: Situation, Problem, Implication y
Need-Payoff. (Spin Lucid Chart, 2019

e Situation: Con el fin de ser exitoso en la venta, es indispensable conocer a fondo
al consumidor final. EI vendedor, debe de tener la capacidad de entender la
situacion actual del cliente. Debe de conocer su proceso de compra, que

herramienta usa, que tan frecuente usa el producto, su presupuesto, el problema y

como surgid. Cuando se comprende porque el consumidor esta en esa posicidn, se

puede ofrecer el mejor producto.
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Problem: Como se mencioné anteriormente, WBT naci6 para solucionar un
problema. Esta categoria implica que, si se esta vendiendo un producto, es porque
se esté ofreciendo una solucién. Sin embargo, es comun pensar que solo existe un
tipo de problema para nuestro cliente, es por esto por lo que Problem, ayuda a
visualizar los tipos diferentes de problemas que existen y cdmo se deben de
solucionar. A diferencia de Situation, en vez de estudiar el contexto en el que se
encuentra el consumidor, el vendedor debe de preguntar sobre su problema; esto
con el fin de averiguar como el cliente ve el problema. Ya que, aungue si existe
un problema, si el consumidor no lo ve, entonces es como si no existiera. Es
indispensable, que el vendedor tenga la capacidad de anticipar algin problema
que pueda tener el cliente. Aqui, el vendedor no esta capacitando al consumidor
del producto, esta escuchando sus necesidades.

Implication: Al determinar cuales son las inquietudes mas grandes y los
problemas mas frecuentes que tiene el consumidor final, el vendedor debe de
ensefarle cuales son las causas del problema. Es importante mencionar, que el
vendedor sigue escuchando al cliente, no capacitando ni ofreciendo el producto
aun. En esta categoria, el cliente puede ver un problema como una inconveniencia
Unicamente, es por eso por lo que se deben de hacer preguntas de frecuencia; asi
el cliente ve que es un problema/inconveniencia que tiene solucion. Ejemplos de
preguntas para el consumidor son: /Qué tanto tiempo se gasta a la semana con
este problema? ;Qué tan frecuente pasa? ;Por qué se siente como una

inconveniencia?
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e Need-payoff: Por ultimo, esta el Need-payoff, en donde se juntan todas las
categorias mencionadas anteriormente. Aqui, el consumidor empieza a ver que
existe una relacion entre sus problemas y la solucion ofrecida por el vendedor. En
vez de darle al consumidor la respuesta, ellos podran identificar que el producto
tiene la solucion ideal para ellos. EI vendedor, ahora tiene el trabajo de que la
solucion ideal sea tu marca. El o ella, debe de hacer preguntas que el consumidor
pueda contestar por si solo y por ende ensefiar el valor que tienen los

productos. (N.A, 2019)

Situation

Anélisis de la Industria

Teniendo siempre en mente la importancia de la piedra natural para el producto,
se analizara el mercado en base al mercado de la piedra natural, el tamafio y tendencia
que tiene el mercado de la construccion, si se utiliza la piedra natural en la construccion
americana y cual es su cuidado.

La industria de la piedra natural en Estados Unidos, conocida como “Dimension
Natural Stone Industry” es una industria creciente. Segin Natural Stone Institute, este
mercado tiene un valor de $30 billones de ddlares anuales. La piedra natural, ha estado
presente desde el principio de los tiempos, los grandes imperios y ciudades cuentan con
monumentos hechos de piedra natural, por su durabilidad. NSI, menciona que diversas
economias han surgido de la recesién econdmica mundial gracias a la

importacion/exportacion, trabajos, ventas de ésta misma; e incluso, se considera que el
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uso de la piedra natural esta resurgiendo, continuando la tendencia y el deseo de la piedra
natural que comenzé hace siglos.

Estados Unidos, es uno de los principales fabricantes de la piedra natural en el
mundo. Unicamente en el 2017, el pais fabrico un estimado de 1.3 millones de toneladas.
El marmol, producido sobre todo en forma de bloque, representa el 2% de las ventas de
este mercado. Estados Unidos importa su piedra natural de Canada, China, Grecia, India,
Italia, México, Espafia y Turquia. Natural Stone Council indica que estos paises buscan
importar mayormente a Estados Unidos por su nivel de adquisicion y poblacion numerosa
(Natural Stone Council). Texas, es el estado lider de la produccion de cemento, piedra
natural y yeso (USGS).

Stone World-survey, hizo una investigacion en donde se encontro que el 82% de
los negocios que se dedican a la extraccién, produccion y venta de la piedra natural,
tendran un crecimiento en los proximos 10 afios del 24% anual (promedio) (Stone Word
survey). La industria ha ido creciendo, en comparacion con afios anteriores, en donde se
mostraba que Unicamente el 78% de los negocios seria exitosos (stone world survey).
Desde el 2009 hasta el 2019, la industria tuvo un promedio de crecimiento anual del 16%.
Interesantemente, Texas, se considera el estado lider en producir/vender cemento, barro,
grava, flagstone y piedra natural. La industria ha tenido un crecimiento constante, y
seguira asi, por el incremento en la demanda del producto.

Investigando sobre el crecimiento del cemento y cerdmica en Estados Unidos, en

Euromonitor, se encontro la siguiente informacion:
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Crecimiento valor de mercado a 10 anos
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Figura 2: Crecimiento de la Ceramica y Cemento en Estados Unidos

Como se muestra en la grafica, el crecimiento del cemento, piedra natural y
ceramica en Estados Unidos tiene un crecimiento exponencial por 10 afios. Durante esta
década, se vio, y espera, un incremento de 43% en el mercado.

Ultimamente la industria de la construccion ha estado aumentado y por ende el
consumo de la piedra natural, ceramica y cemento. Adicionalmente, existe la tendencia
de la personalizacién de la construccidn, los clientes esperan que sus casas sean unicas y
a su gusto. (Stone World)

Se considera por el Natural Stone Institute, que es indispensable poner un
protector a la piedra natural para que tenga mas vida y durabilidad ya que tener la piedra

natural sellada tiene muchos beneficios. “Ese beneficio es la reduccion adicional de la

2023
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migracion de humedad en una superficie ya resistente a la humedad. ;Deben sellarse los
mostradores de piedra natural? En muchos casos, tiene sentido sellar las cubiertas de
marmol y granito con un sellador de calidad. El producto debe tener una esperanza de
vida de diez a quince afios y ser de naturaleza oleo fébica. Una vez sellada
adecuadamente, la piedra sera mas resistente contra la suciedad y los derrames
cotidianos.” Natural Stone Institute al 2006, actualizado en el 2019. WBT, cuenta con las
especificaciones que pide este instituto.

A continuacidn, se encuentra un grafico de la industria de la construccion en

Estados Unidos (FMI).
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Fuente: US Census and FMI
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Figura 3: Forecast Crecimiento de la Industria en Estados Unidos

De acuerdo con esta grafica, se puede ver como existié una caida en el 2007, sin
embargo, la industria logré recuperarse y crecer. Para los proximos cinco afios, igual se

espera un crecimiento.
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Se encontro los siguientes canales de distribucion para los selladores y

limpiadores de WBT en Estados Unidos, segiin Euromonitor al

2018:
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Figura 4: Canales de Distribucion
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Como muestra la gréafica, el canal de distribucion para los competidores, y en un

futuro, WBT esta en las ventas a minorista basadas en tienda. Un ejemplo que menciona

Euromonitor de tiendas que venden a minoristas es The Home Depot. (WBT estaria en

los puntos amarillos)
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Anélisis del Mercado
Un poco sobre The Home Depot USA: La empresa fue fundada en 1978 por
Bernie Marcus y Arthur Blank. Ellos siempre se imaginaron una gran tienda que ofrece
una variedad de productos ferreteros a un precio accesible, con empleados altamente
capacitados sobre sus productos. Su idea principal, siempre fue crear un mercado de DIY.
Es por esto que es indispensable que sus empleados puedan guiar a sus clientes.

Bésicamente, los empleados no solo vendian, sino que también educan a los clientes en

cada nivel de habilidad a través de la mayoria de las reparaciones o mejoras en el hogar.
En Texas, existen 185 tiendas de The Home Depot.
The Home Depot, a pesar de la incertidumbre econdmica en Estados Unidos, ha

mostrado un crecimiento afo tras anos.

@ Indicators &) Comparison B Date Range 1D 5D 1M 3M 6M YTD 1Y 2Y 5Y Max ™ Interval 1\W~ . Linev ¢ Draw

l HD 178.24 2¢

1 | | ]
Nov 2018 Ma May Sey Nov 2019 Ma May Jul —

Figura 5: Yahoo! Finance Analisis The Home Depot USA
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Yahoo! Finance indica que The Home Depot es una buena inversion ya que la
empresa ha logrado adaptarse a cualquier situacion, como adicionalmente, sabe
defenderse de su competencia mas grande: Amazon. La empresa se sabe diferenciar por
su mercado de DIY, crean proyectos e invitan a sus consumidores a cursos en tienda de
cémo aplicar los productos que venden, algo que Amazon no tiene. Para WBT, seria ideal
este mercado.

De acuerdo con lo investigado, en Estados Unidos, la tendencia del mercado de
“Home Improvement” es el “Do It Yourself”. Los americanos, tienden a arreglar las
cosas pequefas y les dan mantenimiento a sus casas, sin la ayuda de un tercero.
(Euromonitor, 2019) Es por esto que se llego a la conclusion que el mercado meta ideal
para la marca WBT en Estados Unidos son los “Do-It-Yourself customers” de The Home
Depot. Segun Marketalist, Home Depot cuenta con los siguientes tres tipos de clientes:

e “Do-it-yourself customers”: Duefios de su hogar, que compran los
productos en las tienda de The Home Depot y/o en su tienda electrénica

e “Do-it-for-me customers”: Son aquellos clientes que buscan que un
proveedor les instale el material. En The Home Depot USA, existen varios
servicios de instalacion los cuales incluyen: instalacion de pisos,
alfombras, cubiertas, boilers, entre otras cosas.

e “Professional customers”: Arquitectos, maestros de obra, disefiadores de
interiores, entre otros.

Aunque la marca puede surtir a los tres tipos de clientes, su mercado meta son los

“Do-It-Yourself customers” de The Home Depot. Aplicar los selladores es
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increiblemente facil y para este mercado, es normal tener que aprender y aplicar los
productos por si mismo. Se decidio, principalmente ésta tienda por la cultura que tienen
de Do It Yourself.

Segun el estudio hecho por (Williams, 2019) un poco menos del 50% del mercado
de “DIY - customers” son mujeres. Dentro de este mercado el 52% son jovenes de 24 -
44 afos, lo cual implica que el mercado es dominado por dos generaciones: millennials y
la generacién X. El mercado esta compuesto por estas dos generaciones (principalmente)
porque son gente que estan pasando por grandes cambios en sus vidas, tales como
comprar una casa; ademas, buscan estos proyectos en el internet.

Texas, es el estado ideal para hacer negocio en Estados Unidos (Suburbanstats,
2019), éste cuenta con una ubicacion buena para los negocios y esta en crecimiento
constante. Ademas, si Texas fuera un pais, estuviera como la décima economia mas
grande del mundo segun su PIB, arriba de Australia, México, Esparfia, Rusia, entre otros.
Detrés de la s6lida economia de Texas hay 49 compafiias Fortune 500: ExxonMobil,
AT&T, Sysco y American Airlines, ademas, mas de 1,400 compafiias extranjeras como
Toyota, BAE Systems, Siemens y Shell Oil y 2.4 millones de pequefias empresas (WPR,
2019).

Como se menciono anteriormente, Texas, es un estado increiblemente grande y un
buen lugar para hacer negocio. El estado, cuenta con 28,701,845 habitantes (U.S. Census
Bureau, 2018). De los cuales, el 50.3% son mujeres. La edad promedio de edad en este
estado es de 33 afios (WPR, 2019), ideal para la. A continuacidn, se presenta los rangos

de edad de Texas (U.S. Census Bureau, 2018):



28

Tabla 1: Edades en Texas

Edad 1-9  10-19 20-29 30-39 40-49 50-59 60-69 70-79 80+

% 14 15 14 14 13 12 10 5 3

Tabla 1: Porcentaje de rango de edades en Texas.

Descripcion del Mercado Meta

Existen 11,100,779 (Census USA, 2018) de casas habitadas en Texas. El 62% de
esta poblacion es duefio de su casa, mientras que el resto, renta. En promedio del 62% de
las casas aduefiadas, tienen un valor de $151,000 dolares, aproximadamente, $2,930,000
pesos (U.S. Census Bereu, 2018). De acuerdo con el Cencus U.S., a julio del 2018, en
promedio mensual los tejanos pagan $1,484 délares en hipotecas ($28,000 pesos
aproximados). Interesantemente, el 87.6% de las casas, tienen acceso a internet y a una
computadora. En promedio, el texano, duefio de hogar, gana $80,879 délares (Cubit
Planning, 2019). Los duefios de hogar estan divididos en cuatro rangos de edad segun el

Census de Texas Estados Unidos:

Tabla 2: Edad v. Ingreso en Texas

Categoria Ingreso anual

25 afios 0 menos  $29,954 dolares

25 a 44 afios $60,789 doblares
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45 a 64 afios $68,525 dolares

65 afios + $41,784 dolares

Tabla 2: Comparacion de edad e ingreso

Obteniendo esta informacion, fue facil determinar el mercado meta para la marca.
Consumidores, DIY duefios de hogar de 30 a 55 afios. Como se menciond anteriormente,
existen 11,100,799 casas con duefio propietario en Texas, se esta considerando que el
50% de ésta poblacion, cuenta con algun tipo de recubrimiento de piedra natural, de esa
cantidad el 10% tiene como minimo 30 m2 de piedra natural y esta dispuesto a sellarlo.
Esto concluye que existen como minimo, por suposicion propia en base a lo investigado:
16,651,170 m2 de piedra natural potencialmente sellada en un futuro por WBT. El valor
de éste mercado, pudiera ser de $582,790,950 dolares (considerando precio promedio de

producto $30 dolares).

WuCe 5
11,100, /79 5,550,390 555,039 16,651,170 m

3om

Figura 6: Andlisis Cuantitativa del Mercado Meta

Perfil del Consumidor
Como se menciono anteriormente, el perfil del consumidor rige de tres tipos de
clientes: DIY, Do-It-For-Me o profesionales. WBT, se enfocara principalmente en los

residentes, en Texas, que hacen su propia instalacion, sin embargo, también busca tener a
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clientes como los otros dos mencionados. El 39% de los consumidores DIY, hacen sus
proyectos en casa, sin contratar un servicio, principalmente para ahorrar dinero
(Williams, 2019). De igual manera, se considera que los clientes hacen los proyectos en
casa porque sienten que tienen el control sobre los proyectos y los disfrutan.

Residentes: Hombre o mujer, de 30 afios a 50 afios, econdmicamente
independiente, NSE A/B, administrador de hogar, tiene superficie porosa y con una
necesidad de productos de restauracion, proteccion, limpieza y mantenimiento de las
piedras naturales. Idealmente, éste consumidor tiene la necesidad de aprender sobre el
cuidado de su superficie.

Los tres consumidores cuentan con estos problemas:

e Problema con elementos naturales (tales como moho, humedad, sarro, desgaste de
sol, entre otros) en su superficie porosa.

e Problemas con elementos artificiales (tales como barniz, sellador a base de
acrilico, boquilla, cloro, &cidos, etc.)

e Falta de mantenimiento en la superficie porosa, a tal grado que quisieran

remplazar la piedra.

Customer Journey

e Identifica el consumidor que tiene un problema con su superficie porosa o que

necesita que esté protegida

e Investigar sobre soluciones y como arreglarlo



Se educa al consumidor sobre su problema, como se va a solucionar, como se
debe de mantener y compra en la tienda The Home Depot USA los productos
necesarios.
Procede a la etapa de DIY
o Prepara superficie con un limpiador neutro como indicado en etiqueta
o Aplica la primera capa de sellador en su superficie porosa y espera el
tiempo indicado para la segunda capa
o Deja secar un periodo de 12 a 24 horas
El cliente nota la diferencia, y vive con més seguridad al saber que su facha ha

sido protegida y cuidada.

Protopersona

31
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Figura 7: Protopersona
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Los competidores para WBT en The Home Depot, Estados Unidos son los

siguientes cinco: Aqua Mix, Behr, Seal Krete, Miracle Sealants y TileLab. Con el fin de

determinar su posicionamiento en el mercado, se realiz6 una matriz de competencia, en

donde se vieron categorias como si el producto puede ser utilizado en una area comercial

y/o residencial, su tiempo de secado en horas, su proteccidn, si se puede utilizar en

interior y/o exterior, el tipo de material en donde puede ser utilizado, tipo de sellador, en

que areas puede ser utilizado, su garantia, estrellas (reviews) gque tiene en The Home



Aqua Mix

Behr

Aqua Mix
Behr
Seal Krete

Miracle
Sealants

TileLab
WBT

Comercial y/o
Residencial

Comercial y/o
Residencial
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Depot y por ultimo un promedio de precio. Al determinar, de manera cualitativa las

caracteristicas de la marca, se convirtieron los resultados en ponderacion cuantitativa para

hacer de manera efectiva la comparacion. Cada una de las categorias de califica del 1 al

5, cinco siendo el nimero més alto. En total, los competidores deberian de tener como

maximo 50 puntos.

Matriz de Competencia

Tiempo de
secado (horas)

Resistente a manchas

Proteccién

& rayos UV y no se

desgasta facilmente

Resistente a manchas
comunes y agua

Residencial 2

Racictanta a manrhac

CALIFIACION 1AL S

Comercial y/o
Residencial

Tiempo de

secado (horas) Proteccién
5 5
3 3
3 5
3 2
4 2
3 5

[T TR

comunes y agua, moho,

Interior y/o

Tipo de material en el que Tipo de

exterior puede ser utilizado sellador Zondelu=ar Gatantla Estiellas
. Bafios, pisos,
'”‘e”"f b Ceramicas y boquillas AN, cocinas y 1 a 10 afios 4.5
exterior base agua .
exterior
Pisos y pared
de sotano,
Interior y/o o Pentrante, paredes
exterior CEREED AR S base aceite exteriores, o =
cocherasy
patio
Pisos y pared
Aa entann
Interior y/o Tipo de material en el que Tipo de
exterior puede ser utilizado sellador Dondeusar | Garantfa
5 4 5 5 4
5 3 2 5 1
5 5 5 5 1
5 4 2 5 5
5 3 5 2 1
5 5 5 5 5

Figura 8: Matriz Competencia

Figura 9: Matriz Competencia - Top 3

Problem

Precio

> 40

>35

Estrellas

4.5
3.5
4.4

4.3

3.2
NA

Precio
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Problema/Necesidad del Cliente
Principalmente, el cliente ideal de la marca WBT tiene la necesidad de proteger y
mantener su piedra natural; buscan hacerlo por si mismos (DIY). Adicionalmente, no
cuentan con el conocimiento de la piedra natural, no conocen como se debe de cuidar y

por ende la tiene en mal estado.

Problema/Necesidad de la Empresa

La empresa busca crecer a un mercado internacional para incrementar sus ventas.
Un problema fuerte para la marca WBT es que sus clientes no ven la necesidad de
proteger su piedra natural con materiales base agua, ya que la competencia, es decir los

selladores, son mas baratos y comunes.

Implication

Descripcion de los Productos

Con maés de 70 afos de experiencia en el ramo de recubrimientos y restauraciones,
WBT orgullosamente forma parte del Natural Stone Institute desde el 2013, ofreciendo
productos para la limpieza, proteccion y mantenimiento de todo tipo de piedra natural y
superficie porosa. Respaldando nuestro compromiso con la innovacién, introducimos
nuevos productos con nanotecnologia que nos permite trabajar ain mejor dentro del poro
de la piedra. De esta forma logramos ofrecer mejores soluciones, acompafiando en el

tiempo de vida del producto, respaldando totalmente nuestra palabra de garantia.
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WBT, trabaja mejor, cuando se sigue la linea de productos. La cual consiste en
preparar la superficie, protegerla y darle mantenimiento. A continuacion, se explica cada
una de las lineas y sus productos.

Paso 1: Preparacion de la superficie.

La superficie debe de estar perfectamente limpia antes de aplicar cualquier tipo de
proteccion. Debido a que los impregnadores trabajan dentro del poro de la superficie, es
indispensable que el poro esté virgen, libre de contaminantes y humedad.

Por eso, disefiamos la Linea de Preparacion de la Superficie, ofreciendo
limpiadores grado profesional especiales para la restauracion y limpieza profunda de
superficies muy descuidadas o afectadas por el medio ambiente. Retiran manchas
profundas de minerales, grasas y depdsitos artificiales. Esta linea cuenta con tres
productos profesionales:

e Limpieza final quita sarro y manchas de adhesivos de WBT®: Limpiador
concentrado con acido fosfdrico disefiado para penetrar por debajo de la
superficie y remover el velo de boquilla, depositos minerales, manchas de 6xido y
eflorescencia. También es efectivo para remover sarro, algas y residuos de jabén.

o Beneficios: Elimina manchas dificiles, ayuda a disminuir la limpieza post
obra, no dafia el medio ambiente y tiene uso comercial y residencial.
o Superficies recomendadas (losetas resistentes al &cido): boquillas con y sin

arenas, superficies de piedra, concreto, porcelanico y ceramico.



36

e Removedor de selladores y adhesivos de WBT®: Removedor multiusos, disefiado
para suavizar y remover selladores viejos, pafio de boquilla epoxica,
recubrimientos de uretano, acabados sintéticos, masillas, adhesivos y pinturas.

o Beneficios: Elimina manchas dificiles y tiene uso comercial y residencial.

o Superficies recomendadas: Marmol (no pulido), granito, concreto,
porcelanico, cerdmico y piedra artificial.

e Desengrasante total de pisos de WBT®: Es un concentrado altamente alcalino.
Remueve efectivamente la grasa, residuos de jabdn, aceite, moho y algas en areas
que han sido descuidadas o sujetas a uso rudo. Esta formulado especialmente para
retirar ceras acrilicas, sintéticas y acabados.

o Beneficios: Para pisos nuevos, uso comercial y residencial, elimina
manchas de grasa y aceite, no dafia el medio ambiente e ideal para piedra
natural.

o Superficies recomendadas: Marmol, granito, cantera, concreto, barro,
ladrillo, boquillas con y sin arena, terrazo, porcelanitos, ceramicos y piso
vinilico.

Paso 2: Proteccion de la superficie.

Para proteger la superficie contra contaminantes se recomienda la aplicacion de
un impregnador. Es muy importante hacer notar la diferencia entre impregnar y sellar.
Cuando una superficie pétreas sella, los vapores producidos por la humedad quedan
atrapados en la superficie creando manchas blancas. Los impregnadores son

hidrofugantes lo cual permite la libre salida de vapores, pero impide la entrada del agua.
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Los impregnadores trabajan dentro del poro de la superficie y no sobre la misma. Con
esto se logran dos objetivos muy importantes: no se cambia la textura de la superficie y al
estar expuesta al sol, esta no se ve afectada. Los impregnadores de WBT® son ideales
para la proteccion de todo tipo de piedra natural y superficie en interior y exterior.

Beneficios de ésta linea (especialmente, en comparacion con un sellador):
Productos base agua y solvente, accién hidrofugante, resistente a rayos UV, vida Util
hasta 15 afios, resistente al trafico intenso y facilita el mantenimiento. Esta linea cuenta
con 6 productos:

e Impregnador de Apariencia Mojada de WBT®: Es un protector base solvente, sin
brillo, formulado para oscurecer, enriquecer y realzar el color y la belleza de las
piedras naturales no selladas. Rejuvenece el color y mejora la apariencia de
piedras que han estado expuestas a la intemperie. Repela manchas base agua,
grasa y aceite. Permite la salida de la humedad.

o Beneficios: Facilita el mantenimiento, base solvente, vida util de 15 afios,
accion hidrofugante, resistente a rayos UV y al trafico intenso.

o Superficies recomendadas: Marmol, granito, cantera, concreto, barro,
ladrillo, boquillas con y sin arenas, terrazo, piedra artificial y natural.

e Impregnador Premium de WBT®: Protector de primera calidad, base agua, sin
brillo y de apariencia natural. Disefiado para areas expuestas a grasas tales como
cocinas, cocheras y centros comerciales. Provee maxima resistencia a manchas de
grasa y aceite. Permite la salida de humedad. Ideal para todo tipo de piedra natural

y superficie porosa.
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o Beneficios: Base agua, resistente al trafico intenso, vida util de 15 afos,
resistente a rayos UV, accidn hidrofugante y facilita el mantenimiento.

o Superficies recomendadas: Marmol, granito, cantera, concreto, barro,
ladrillo, boquillas con y sin arenas, terrazo, piedra artificial y natural.
Cualquier superficie porosa.

Impregnador de Apariencia Satinada de WBT®: Es un protector base agua
disefiado para resistir manchas de agua y aceite. Simplifica el mantenimiento y
realza el color de la superficie, dejando un acabado ligeramente satinado. Permite
la salida de la humedad.

o Beneficios: Base agua, resistente al trafico intenso, vida Util de 5 afos,
resistente a rayos UV, accion hidrofugante y facilita el mantenimiento.

o Superficies recomendadas: Marmol, granito, cantera, concreto, barro,
ladrillo, boquillas con y sin arenas, terrazo, piedra artificial y natural.
Cualquier superficie porosa.

Impregnador Especial de WBT®: Es un impregnador base agua, sin brillo, que no
cambia la apariencia natural de la superficie. Su formula esta disefiada para
resistir manchas comunes base agua. Ideal para todo tipo de piedra natural o
superficie muy porosa en muro y piso.

o Beneficios: Base agua, resistente al trafico intenso, vida util de 5 afios,

resistente a rayos UV, accién hidrofugante y facilita el mantenimiento.
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o Superficies recomendadas: Marmol, granito, cantera, concreto, barro,
ladrillo, boquillas con y sin arenas, terrazo, piedra artificial y natural.
Cualquier superficie porosa.

e Impregnador para Boquillas de WBT®: Impregnador base agua de apariencia
satinada disefiado para resistir manchas de agua y aceite en boquillas con arena y
sin arena de cualquier marca. Permite la salida de la humedad.

o Beneficios: Base agua, resistente al trafico intenso, vida atil de 3 afios,
resistente a rayos UV, accion hidrofugante y facilita el mantenimiento.

o Superficies recomendadas: Para boquillas con y sin arena de cualquier
marca.

Paso 3: Mantenimiento de la superficie.

La limpieza rutinaria a base de agua a presion, el uso de acidos y quimicos
causticos pueden afectar la durabilidad del impregnador y la apariencia de la superficie.
La limpieza se recomienda llevar a cabo de manera mecanica y quimica para eliminar los
excesos de contaminantes. Creamos limpiadores especialmente para el mantenimiento
diario de piedras naturales y superficies porosas. Para uso residencial, comercial e
industrial. Retiran efectivamente manchas de tierra y minerales sin dafiar al medio
amiente. Esta cuenta con los siguientes tres productos:

e Limpiador de Pisos Porcelanicos y Marmol de WBT® es un limpiador
concentrado de pH neutro formulado para la limpieza diaria en muros y pisos de

piedra natural. Este limpiador neutro elimina los depositos acumulados de jabon y
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sarro cuando es usado con regularidad. Su agradable aroma a hierbabuena deja el
cuarto con un aroma a limpio y fresco.

o Beneficios: pH neutro, uso comercial y residencial, olor fresco a
hierbabuena, no dafa el medio ambiente, uso diario e ideal para piedra
natural.

o Rendimiento: El rendimiento varia segun el tipo de dilucién. Cuando es
diluido 1:1, un galdn (3.78L) de producto rinde hasta 200 m2.

o Elimina manchas de: agua, tierra y depdsitos de jabon.

e Limpiador de bafios y regaderas: Limpiador disefiado para el mantenimiento
diario de accesorios cromados y de cristal. Remueve residuos de jabon y sarro en
superficies porcelanicas y ceramicas. Ideal para la limpieza diaria de bafios y
regaderas. Su presentacion facilita la aplicacion.

o Beneficios: Uso diario, elimina manchas de jabdn, no dafa el medio
ambiente, ideal para regaderas y para vidrios y espejos.

o Superficies recomendadas: acero inoxidable, vidrio, espejo, valvuleria
cromada y canceleria

o Presentacion tnica de 946ml en atomizador

e Limpiador Antibacterial para Cubiertas y Mesas de WBT® es un limpiador
antibacterial de pH neutro disefiado para el uso diario en cualquier superficie de
piedra natural. Ideal para cubiertas brilladas de cocina, lavabos y bafios. Su

presentacion facilita la aplicacion.
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o Beneficios: pH neutro, uso comercial y residencial, uso diario, no dafia el
medio ambiente, antibacterial e ideal para piedra natural.
o Superficies recomendadas: Marmol, granito, cantera, concreto, barro,
boquillas con y sin arenas, terrazo, piedra artificial y natural.

o Presentacion unica de 946ml en atomizador

Figura 10: Marca Completa WBT

Cada linea (o paso) representa una variedad de colores diferentes, para que
nuestro consumidor final pueda identificar el tipo de producto e incluso, ayuda a
incrementar las ventas (con estrategia cross-selling). La linea de preparacion es
representada por los colores naranjas (lo mas agresivos) hasta los amarillos (los méas
nobles); la linea de proteccion esta en colores azul, el mas fuerte teniendo més vida util.
Por altimo, los productos de mantenimiento son colores morados. Nuestras lineas de
preparacion y proteccion tienen 3 tipos de presentaciones: litro (946 mL), galon (3,78L) y

cubeta (18,9L).
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Figura 11: Presentaciones Diferentes Marca WBT

El producto, esta envasado en botes de plastico pet blanco. El color del liquido no
es transparente y por cuestion de estética, es mejor que el bote no sea transparente. El
producto esta protegido por una tapa tipo liner sellada al bote; e incluso, esta es la manera
que el consumidor sabe que el producto es nuevo. La etiqueta contiene la siguiente
informacion:

e Logo de la marca

e Lineaa la que te pertenece

e Nombre del producto

e Breve descripcion

e Superficies recomendadas

e Contenido neto (presentacion)

¢« Rendimiento



o Método de aplicacién

o Manejo y almacenaje: temperatura ideal, excetera
o Limitaciones

o Precauciones

o Informacién del fabricante (Tica Stone Surfaces)

Figura 12: Especificaciones Empaque Productos WBT

Método de Aplicacién de los Impregnadores WBT

1. Lave la superficie tallando con un cepillo de cerdas suave. Cambie la solucion
limpiadora cada que se necesite. Para finalizar, enjuague la superficie con agua
abundante.
e Serecomienda aspirar la superficie para retirar por completo el agua y

acelerar el proceso de secado.
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Limpiar con Limpiador de Pisos y Porcelanatos y Marmol de WBT

e Ultilizando una esponja densa, toallas de algodon o estopa aplique en forma
circular 1 mano de producto hasta que la piedra absorba el producto por
completo. Deje secar por 20 minutos.

e La superficie no debe de dar apariencia brillosa o presentar excesos de
producto (liquido sobre la superficie que no se absorbid).

Aplique una segunda mano de producto en forma circular y talle hasta que la

piedra absorba el impregnador por completo. Evite el traslape de manos y el

escurrimiento.

e La superficie no debe de dar apariencia brillosa o presentar excesos de
producto (liquido sobre la superficie que no se absorbid).

Deje curar la superficie por un minimo de 12 horas. El curado total se alcanza a

las 24 horas.

e La superficie no se debe de mojar durante el proceso de curado ya que se
formara una pelicula blanca.

La superficie no se debe de mojar durante el proceso de curado ya que se formara

una pelicula blanca.

Mantenimiento - La limpieza rutinaria a base de agua a presion, el uso de acidos y

quimicos causticos pueden afectar la durabilidad del impregnador.

e Se recomienda utilizar el Shampoo para Piedra Natural para el mantenimiento

diario de la superficie.



Estructura Actual de la Empresa

Direccion General
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e
Gerente Comercial Gerente de Planta Gerente de Admon.
Vendedores Compras Supervision de Legal | [MKTing| | RH (Contabilidac)
planta N\ /
Disenoy Cobranzay
Obreros publicidad pagos

Figura 13: Organigrama Actual Tica Stone

Tica Stone Surfaces, la empresa, actualmente cuenta con 29 empleados; 10 de sus

empleados son obreros y el resto trabaja en el corporativo. A continuacion, se encuentran

las actividades principales que debe de hacer cada area:

e Direccidn general: Tres socios quienes engloban todas las actividades de la

empresa y toma decisiones de compra y venta.

o

o

Jefe directo: No cuenta con un jefe directo

Afios de experiencia: 20 afos

Educacion: Maestria y/o doctorado

Actividades por realizar: Persona quien engloba todas las actividades

de la empresa y toma decisiones de compra y venta.

e Gerente Comercial:

o

Jefe directo: Director general
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o Afios de experiencia: 7 afios

o Educacion: Carrera profesional (Licenciatura o Ingenieria)

o Competencias obligatorias: Experiencia como vendedor, facilidad de
palabra, enfocado en incrementar la rentabilidad de la empresa,
creativo, innovador, experiencia con redes sociales, buen uso de
Microsoft Office, habilidad de trabajar en equipo, conoce bien la
industria y saber leer los estudios de mercado y estados financieros.
Experiencia liderando. Debe de tener una red de contactos.

o Actividades por realizar: Encargado de establecer metas comerciales
(y cumplirlas), contratacion de vendedores, ayuda a los vendedores a
hacer su trabajo (brindando conocimiento y herramientas necesarias),
visita de obras, atencion a clientes; se apoya con el gerente de obra.

e Vendedores: WBT se rige por tres vendedores, quienes estan en calle
buscando clientes potenciales y dando seguimiento a las actuales. Trabajan
con un sueldo base mas comision.

o Jefe directo: Gerente Comercial

o Afos de experiencia: 3 afios

o Educacion: Haber completado la preparatoria, preferiblemente con una
carrera profesional (Licenciatura o Ingenieria)

o Competencias obligatorias: Flexible, adaptable e innovador en base a
técnicas de venta, experiencia con redes sociales, excelente habilidad

de comunicacién, buen uso de Microsoft Office, habilidad de trabajar
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en equipo, conoce bien la industria y saber leer los estudios de
mercado. Debe estar acostumbrado a ganar por comision.

Actividades por realizar: Vender los servicios de la empresa,
informando y educar a los consumidores. Se apoya con el gerente

comercial.

Compras: Puesto de una persona, quien investiga, cotiza y negocia con

proveedores. Esta persona les da atencion a los proveedores. La empresa ha

tenido los mismo proveedores por muchos afios, la persona encargada de éste

puesto, debe de buscar mas proveedores, como, ademas, tener un control de

calidad del material. Actualmente, para las mejoras de la empresa, se estan

buscando proveedores nuevos y nacionales.

©)

Jefe directo: Gerente Comercial

Afios de experiencia: 8 - 10 afios

Educacion: Haber completado la preparatoria, preferiblemente con una
carrera profesional (Licenciatura o Ingenieria)

Competencias obligatorias: Excelente negociador, conocimiento de la
industria, ordenado, conocimiento de los proveedores, debe saber
proyectar las compras a futuro en base a las ventas realizadas,
excelente uso de Microsoft Office debe de tener un inglés avanzado.
Actividades por realizar: Garantizar el abasto de las materias primas,
optimizando los recursos y respetando los estandares y politicas de la

empresa.
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e Gerente de planta:

o Jefe directo: Director general

o Afos de experiencia: 8 - 10 afios

o Educacion: Carrera profesional (Licenciatura o Ingenieria)

o Competencias obligatorias: Mentalidad agil para solucionar
problemas, organizado, estructurado, conocimiento financiero,
excelente uso de Microsoft Office, facilidad de palabra, debe de crear
(y por ende seguir) normativas de seguridad y desempefio en obras.

o Actividades por realizar: Presupuestos y control de gastos en las obras,
habilidad de administrar un escuadron de trabajo, estructurar horarios
de obras para no sobre trabajar a los obreros (y no generar horas
extras), control de muestras. Generar un plan estratégico de obra y
seguirlo.

e Supervisor de planta: Esta persona, esta encargada de que siempre haya un
inventario minimo, el producto salga de la mas alta calidad, haya poca
membra, etc. Su labor es sumamente importante, por el cual se contratd a una
persona destinada para esto.

o Jefe directo: Gerente de planta

o ATfos de experiencia: 5 - 7 afios

o Educacion: Haber completado la preparatoria, preferiblemente con una

carrera profesional (Licenciatura o Ingenieria)
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Competencias obligatorias: Enfocado a resultados, altamente
responsable y comprometido, lider, proactivo, organizado. Habilidades
de comunicacidn efectiva, planeacidn, interaccion en equipos de
trabajo.
Actividades por realizar: Dirigir y monitorear las obras (servicios), que
se realicen conforme a las politicas, procedimientos y estrategias
generadas por él/ella y el gerente de obra, para satisfacer las
necesidades de los clientes en cuanto a integridad y calidad del

servicio.

Obreros: Los obreros/instaladores de la empresa deben de estar capacitados

por la marca WBT.

©)

Jefe directo: Supervisor de obras

Afios de experiencia: 3 - 5 afios

Educacion: NA

Competencias obligatorias: Leal, capacidad de trabajar en equipo,
sigue bien las instrucciones, es innovador, busca la mejora continua,
busca aprender, habilidad de ensefiar, lee, escribe, cumple y excede las
expectativas del puesto.

Actividades por realizar: Instalacion de productos de mantenimiento y

proteccion de la piedra natural, en alturas, instalacion de fachadas.

Gerente administrativo:

o

Jefe directo: Director general
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Arios de experiencia: 8 - 10 afios
Educacion: Carrera profesional (Licenciatura o Ingenieria)
Competencias obligatorias: Flexible, adaptable e innovador en base a
técnicas de administracién, experiencia con redes sociales, excelente
habilidad de comunicacion, buen uso de Microsoft Office, habilidad de
trabajar en equipo, conoce bien la industria y saber leer los estudios de
mercado, forzosamente debe de entender y generar analisis
financieros.
Actividades por realizar: Administrar los recursos humanos,
financieros relacionados con los procesos de negocio, disefiando las
politicas y procedimientos de la organizacion, flujos de efectivo,
andlisis financiero, movilidad del personal y control del gasto

administrativo.

Legal: Administrado por el gerente administrativo. Un abogado externo quien

aconseja a la empresa. Crea contratos basicos para la alta de los empleados.

Recursos Humanos: Persona encargada de dar de alta y baja a los empleados,

generar la nGmina, contratos de inicio y finiquito.

o

o

Jefe directo: Gerente administrativo

Afios de experiencia: 5 - 7 afios

Educacion: Carrera profesional (Licenciatura o Ingenieria)
Competencias obligatorias: Conocimiento de la Ley Federal de

Trabajo. Debe ser
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una persona enfocada al desarrollo del empleados. Busca un buen
comun para sus compafieros. Debe conocer de estadistica,
evaluaciones de desempefio y compensacion y beneficios. Debe ser
una persona empatica y con alto grado de liderazgo para dirigir al
grupo.

Actividades por realizar: Altas y bajas de los empleados, analizar el
desempefio de los empleados, desarrollar las habilidades de los
empleados, generar descripcion de puestos, contratacion, composicion

de contratos, capacitaciones, etc.

e Marketing: Departamento encargado de crear una imagen para la empresa.

©)

Jefe directo: Gerente administrativo

Afios de experiencia: 1 - 3 afios

Educacion: Carrera profesional (Licenciatura o Ingenieria)
Competencias obligatorias: Amplio conocimiento en comportamiento
del mercado. Debe manejar conceptos financieros. Ademas, debe ser
analitico, enfocado a resultados y agil de respuesta. Debe conocer
estadistica y aplicarlo en su trabajo. Debe manejar

avanzadamente las herramientas tecnolégicas.

Actividades por realizar: Estudios de mercado, impresion del material
necesario (folletos, entre mas), determinar el FODA, elaborar estudios
de mercado para incrementar la rentabilidad de la empresa, analizar

resultados y crear estrategias de mejoras.
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Publicidad:

©)

Jefe directo: Mercadotecnia

Arios de experiencia: 1 - 3 afios

Educacién: Carrera profesional o estudiante en universidad,
preferiblemente disefiador/disefiadora gréafico (Licenciatura o
Ingenieria)

Competencias obligatorias: Excelente manejo de herramientas y
programas de

computacion de disefio grafico, tales como: llustrador, Photoshop, etc.
Debe de tener la capacidad de analizar estudios de mercado y de
estadistica de tendencias de mercado. Excelente manejo de redes
sociales. Creativo, innovador, red de contactos (fotografo, etc.).
Actividades por realizar: Estudiar los estudios de mercado, crear
publicidad en base a dicho resultados, cotizar y contratar proveedores
como imprentas, etc., manejo de las redes sociales y generar una

aplicacion de cotizacion en linea.

Contabilidad: La empresa cuenta con un contador externo y con una persona

encargada de la cobranza y pagos.

Cobranza y pagos:

o

o

o

Jefe directo: Gerente administrativo
Afios de experiencia: 2 -3 afios

Educacion: Carrera profesional (Licenciatura o Ingenieria)
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o Competencias obligatorias: Experiencia con sistemas contables,
elaboracion de hojas de célculos y en la elaboracion de planes de
recoleccion de activos circulantes. Debe ser una persona con un
excelente sentido de organizacion y planificacion. Debe conocer los
procesos de proyecciones de ingresos vs gastos. Debe tener muy
buenas relaciones interpersonales.

o Actividades por realizar: Atencion a proveedores, planificacién de
entrada y salida de dinero, administracion de pagos, atencion a

clientes, facturacion.

Mision y vision

Mision: Satisfacer de manera creativa e innovadora las necesidades del
mercado de la construccion, remodelacion y decoracion mediante soluciones
integrales desarrollando productos y sistemas constructivos de tecnologia de
calidad alta y sustentable.

Vision: Somos una empresa con marcas reconocidas en el mercado de la
construccion, remodelacion y decoracion, con ventas nacionales internacionales y
estamos en el top mind de los clientes. Tenemos una solidez financiera, operativa
y de capital humano que nos permite acceder a crecimientos importantes. Somos
una empresa disruptiva, innovadora, alegre y creativa donde trabajamos
motivados hacia un fin comun.

Valores:
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1. Confianza
2. Honestidad y honradez
3. Comunicacion
4. Responsabilidad social
5. Trabajo en equipo
6. Empatia
7. Optimismo
8. Proactividad
9. Creatividad
10. Orden y limpieza
11. Disciplina
12. Productividad y eficiencia
13. Respeto
14. Lealtad

15. Puntualidad
Tabla 3: FODA Actual

FODA Actual

Fortalezas Oportunidades

- Atacar el mercado “Green”
- Producir en mayores cantidades
- Negociacion con proveedores
- Atacar el mercado de “DIY” en México, redes
sociales
- Vender capacitaciones, en donde se entreguen
certificados, de aplicacion WBT

- Formula innovadora, base agua
- Sistemas integrales
- Excelente calidad de productos
- Crecimiento fuerte en la industria
- Empresa creativa para solucionar problemas
- Facilidad para adaptarse al cambio




55

Debilidades

Amenazas

- Entrega de producto tardado
- Precios muy elevados
- Falta de productos para porcelanatos y
ceramicas
- Distribuidores controlan el mercado
- Falta de capacidad de vender el producto

- Competencia muy econdémica
- Escasez de materias primas
- El mercado no esta educado sobre el tema
- Mercado pequefio
- Cambio en gobierno y por ende cambio en las
leyes

Tabla 3: Analisis FODA para la empresa Tica Stone Surfaces en México.

FODA Esperado para Estados Unidos

Tabla 4: FODA Esperado para Estados Unidos

Fortalezas

Oportunidades

- Formula innovadora, base agua
- Sistemas integrales
- Excelente calidad de productos
- Crecimiento fuerte en la industria
- Empresa creativa para solucionar problemas
- Facilidad para adaptarse al cambio
- Conocimiento del mercado americano
- Marca internacional

- Atacar el mercado “Green”
- Producir en mayores cantidades
- Negociacion con proveedores
- Atacar el mercado de “DIY” en redes sociales
- Vender capacitaciones, en donde se entreguen
certificados, de aplicacion WBT
- Atacar mercado Premium de Lowe’s

Debilidades

Amenazas

- No tener la capacidad de surtir el producto
de inmediato
- No poder diferenciarnos de la competencia
- Precios muy elevados
- Falta de productos para porcelanatos y
ceramicas
- Distribuidores controlan el mercado
- Falta de capacidad de vender el producto

- Competencia muy econdémica
- Escasez de materias primas
- Mercado pequefio
- Cambio en gobierno y por ende cambio en las
leyes
- Restricciones para exportar

Tabla 4: Andlisis FODA esperado para la empresa Tica Stone Surfaces en Estados Unidos.




FODA Cruzado Actual

Tabla 5: FODA Cruzado Actual
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Foda Cruzado

Oportunidades

Amenazas

- Atacar el mercado “Green” ya que los productos
no dafan el medio ambiente
- Entrega de producto mas rapido
- Atencion al cliente mas eficiente (departamento
post- venta)
- Producir Impregnadores con un acabado
brilloso, la empresa unicamente vende matte.
- Hacer videos de instalacion
- Ser lider en capacitacion de instalacion de
materiales de proteccion y mantenimiento de
piedra natural (vender la capacitacion)
- La contaminacidn crea que se manche mas las
piedras naturales

- Competencia muy
barata
- El consumidor conoce
muy poco del tema y por
ende no le da importancia
- El mercado no esta
educado sobre el tema
- Cambio en gobierno y
por ende cambio en las
leyes
- Los consumidores no
ven necesario contratar la
instalacion del producto

Fortalezas

Estrategia FO

Estrategia FA

- La marca esta muy
bien posicionados
con los marmoleros
- Innovadores, uso
de nanotecnologia
en productos y
servicios
- Uso de productos
de alta calidad,
como WBT
- Garantia de hasta
15 afos (por
escrito)

- Personal
capacitado para el
trato de la piedra
natural
- Sistemas de
instalacion
quimicas y
mecanicas

- En base a la innovacidn, adaptacion y
posicionamiento en el mercado, WBT, puede
atacar el mercado “Green”

- Usar su cartera de clientes y su potencial de
networking para conseguir mas clientes como los
fraccionamientos
- Gracias a que su personal es altamente
capacitado en el cuidado de la piedra natural y en
trabajos en altura, la empresa, puede capacitar a
instaladores externos para tener otro ingreso y
posicionar la marca.

- Crear planes de produccién para nunca fallar al
area de ventas

- Estudiar el gobierno
nuevo, para prevenir que
los cambios afecten de
manera fuerte a la
empresa
- Educar a los empleados
extensamente para que
ellos, puedan educar a
sus clientes y por ende
generar mas ventas
- Hacer un campafia de
¢sabias qué? Sobre la
piedra natural para
educar al mercado (via
redes sociales)
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Debilidades Estrategia DO Estrategia DA

- Un nicho de - Dar mas prestaciones a sus obreros para - Reducir debilidades de

mercado muy disminuir la rotacion de empleados. la empresa para enfrentar
especifico -Expandir a otros mercados las amenazas en base a

- La instalacion
depende del clima
- Precios de venta

muy elevados
- Alta rotacion en
area de planta
- Mala
administracion del
dinero
- Falta de un
presupuesto y
organizacion en la
empresa

-Administrar la produccion en base a la capacidad
que tiene cada empleado

las estrategias
mencionadas
anteriormente.

Tabla 5: Anélisis FODA Cruzado actual para la empresa Tica Stone Surfaces, en México

FODA Cruzado Esperado Estados Unidos

Tabla 6: FODA Cruzado Esperado para Estados Unidos

Foda Cruzado

Oportunidades

Amenazas

- Atacar el mercado “Green”
- Producir en mayores cantidades
- Negociacion con proveedores
- Atacar el mercado de “DIY” en redes sociales
- Vender capacitaciones, en donde se entreguen
certificados, de aplicacion WBT
- Atacar mercado Premium de Lowe’s

- Competencia muy
economica
- Escasez de materias
primas
- Mercado pequefio
- Cambio en gobierno y
por ende cambio en las

leyes
- Restricciones para
exportar
Fortalezas Estrategia FO Estrategia FA

- Formula - En base a la innovacidn, adaptacion y - Estudiar el gobierno
innovadora, base posicionamiento en el mercado, WBT, puede americano, para prevenir
agua atacar el mercado “Green” que los cambios afecten

- Sistemas - Gracias a que su personal es altamente de manera fuerte a la
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integrales
- Excelente calidad
de productos
- Crecimiento
fuerte en la
industria
- Empresa creativa
para solucionar
problemas
- Facilidad para
adaptarse al
cambio
- Conocimiento
del mercado
americano
- Marca
internacional

capacitado en el cuidado de la piedra natural y en
trabajos en altura, la empresa, puede capacitar a
instaladores externos para tener otro ingreso y
posicionar la marca.
- Crear planes de produccion para nunca fallar al
area de ventas

empresa
- Educarnos de manera
extensa sobre los
requerimientos de la
exportacion de productos
quimicos
- Educar a los empleados
extensamente para que
ellos, puedan educar a sus
clientes y por ende
generar mas ventas
- Hacer un campafia de
¢sabias que? Sobre la
piedra natural para educar
al mercado (via redes
sociales)

Debilidades

Estrategia DO

Estrategia DA

- No tener la
capacidad de surtir
el producto de
inmediato
- No poder
diferenciarnos de
la competencia
- Precios muy
elevados
- Falta de
productos para
porcelanatos y
ceramicas
- Distribuidores
controlan el
mercado
- Falta de
capacidad de
vender el producto

- Dar mas prestaciones a sus obreros para
disminuir la rotacion de empleados.
-Expandir a otros mercados
-Administrar la produccion en base a la capacidad
que tiene cada empleado

- Reducir debilidades de
la empresa para enfrentar
las amenazas en base a las

estrategias mencionadas

anteriormente.

Tabla 6: Andlisis FODA Cruzado esperado para la empresa Tica Stone Surfaces, en Estados Unidos
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Tabla 7: Analisis PESTEL
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Politico

Factor

Tratado

Plazo

Detalle Corto

plazo
(1 afo
menos)

- Existen

Mediano
plazo
(l1a3
anos)

Largo
plazo
(Mas
de3
anos)

Impacto

Econdmico

PIB

comercial

cambios en el
comercio
internacional
en donde se
crean
oportunidades
para exportar

Positivo

Cambio de

- Disminuye el
poder
adquisitivo y
por ende el PIB

Negativo

gubernatura

- Cambian
legislaciones
laborales

Indiferente

Social

Divisa

Exportacion

- Devaluacion
del peso
mexicano

- Creacion de

Negativo

Mejoramiento

oportunidades
para que las
empresas
puedan
exportar

Positivo

de hogar

- Es
importante para

el consumidor

Positivo
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mantener su
hogar bien
cuidado

DIY

- El
consumidor
busca cuidar su
dinero y hace
los proyectos
por si mismo
en casa (Existe
alta tendencia
en éste
segmento)

Positivo

Tecnolégico | Industria 4.0

Automatizacién
en el proceso
de produccion,
informacion
actual

Positivo

Robo de
informacion
electronica

- Poca
privacidad

Negativo

Ambiental Productos

Green

- Buscar ser
ecoldgicos,
WBT
actualmente es
consciente al
medio
ambiente ya
gue no usa
quimicos que
dafien, como lo
hace la
competencia

Positivo

Legal Restricciones
al exportar

- Investigar y
educar sobre el
tema de la
importacion y
exportacion

Indiferente

(Betancourt, 2019)




Tabla 7: Andlisis PESTEL para la empresa.

Modelo EFFI

Meéxico (actual):

Tabla 8: Modelo EFFI para México
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Factores Internos Ponderacion | Calificacion Puntuacién
ponderada
Fortalezas
Formula innovadora, base agua 2 4 8
Sistemas integrales | 1 1
Excelente calidad de productos .05 2 1
Crecimiento fuerte en la industria .05 3 15
Empresa creativa para solucionar .05 2 1
problemas
Facilidad para adaptarse al cambio .05 1 .05
Debilidades
Entrega de producto tardado 1 3 3
Precios muy elevados .05 2 1
Falta de productos para porcelanatos 2 4 .08
y ceramicas
Distribuidores controlan el mercado 1 2 2
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Falta de capacidad de vender el .05 3 A5
producto
TOTAL 1.0 2.13
Tabla 8: Modelo EFFI, auditoria administrativa para México.
Estados Unidos:
Tabla 9: Modelo EFFI Esperado para Estados Unidos
Factores Internos Ponderacion | Calificacién Puntuacién
ponderada
Fortalezas
Formula innovadora, base agua | 2 2
Sistemas integrales .03 3 .09
Excelente calidad de productos .05 4 2
Crecimiento fuerte en la industria .07 2 14
Empresa creativa para solucionar .02 1 .02
problemas
Facilidad para adaptarse al cambio .02 1 .02
Conocimiento del mercado americano .05 3 15
Marca internacional 1 4 A4
Debilidades
No tener la capacidad de surtir el 1 4 4

producto de inmediato
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No poder diferenciarnos de la .06 2 12
competencia
Precios muy elevados .05 1 .05
Falta de productos para porcelanatos 2 4 .08
y ceramicas
Distribuidores controlan el mercado .05 1 .05
Falta de capacidad de vender el | 3 3
producto
TOTAL 1.0 2.22
Tabla 9: Modelo EFFI, auditoria administrativa esperado para Estados Unidos.
Modelo EFFE
México (actual):
Tabla 10: Modelo EFFE México
Factores Externos Ponderacion | Calificacion Puntuacion
ponderada
Oportunidades
Atacar el mercado “Green” .05 1 .05
Producir en mayores cantidades 2 4 .08
Negociacion con proveedores 1 3 3
Atacar el mercado de “DIY” en 1 4 4
México, redes sociales
Vender capacitaciones, en donde se .05 1 .05

entreguen certificados, de aplicacion
WBT
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Amenazas
Competencia muy econémica .05 1 .05
Escasez de materias primas 2 2 4
El mercado no esta educado sobre el | 3 3
tema
Mercado pequefio | 3 3
Cambio en gobierno y por ende cambio .05 1 .05
en las leyes
Total 1.0 1.53
Tabla 10: Modelo EFFE, auditoria administrativa para México.
Estados Unidos:
Tabla 11: Modelo EFFE Esperado para Estados Unidos
Factores Externos Ponderacion | Calificacion Puntuacion
ponderada
Oportunidades
Atacar el mercado “Green” .05 1 .05
Producir en mayores cantidades 1 4 .08
Negociacion con proveedores 1 3 3
Atacar el mercado de “DIY” en redes A 4 4
sociales
Vender capacitaciones, en donde se .05 1 .05

entreguen certificados, de aplicacion
WBT
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Atacar mercado Premium de Lowe’s A

Amenazas

Competencia muy econémica

.05

.05

Escasez de materias primas

Mercado pequefio

Cambio en gobierno y por ende cambio 1
en las leyes

Restricciones para exportar

.05

.05

Total

1.0

1.93

Tabla 11: Modelo EFFI, auditoria administrativa esperado para Estados Unidos.

Business Model Canvas

KEY PARTNERS

- Nuestros
proveedores estan
ubicados en Mexico.
Son empresas
internacionales que
puedes surtir aqui o
en Estados Unidos

= Existen buena
relacion con los
vendedores. Es facil
negociar con ellos, al
tener un volumen
grande de compra
Adicionalmente, nos
brindan productos
nuevos, para ampliar
la gama de

KEY ACTIVITIES

- Produccion del
material, somos los
fabricantes de los
productos y por ende,
ofrecemos garantia
extendida

= Distribuimos los
productos

KEY RESOURCES
- Materia prima de
alta calidad

- Conocimiento
quimico

- Obreros

- Variedad de

VALUE
PROPOSITION

- Garantias
extendidas

- Vida util de hasta 15
anos

- Base agua/ssolvente
- Accion hidrofugante
- Resistente a rayos
Uv

- Resistente al trafico
intenso

- Facilita el
mantenimiento

- Sistemas integrales
preparacion,
proteccion y
mantenimiento

AUDIENCE
RELATIONSHIPS

- Establecer confianza
con los clientes

- Brindar
conocimiento a los
consumidores

- atencién a clientes
disponible 24/7

DISTRIBUTION
CHANNELS
- Tiendas de
mejoramiento al
hogar, como The
Home Depot USA

AUDIENCE
SEGMENTS

Existen tres tipos de
clientes, de 30 a 50
anos,
econcmicamente
independientes

- "'Do-it-yourself
customers” Duenos
de su hogar.

- "Do-it-for-me
customers”. Buscan
que un proveedor les
instale el material.

- "Professional
customers”:
Arquitectos, maestros
de obra, disenadores

- Flujo de efectivo en
area de produccicn

- Costo de los
productes elevados

- Empaque
estéticamente

- The Home Depot
ofrece descuentos y
‘cross selling items’

para tener siempre el por la alta calidad limpio
producto en 555 $$
existencia

$5%

los cuales

incrementan las

ventas

productos proveedores - Alto conocimiento ;fgeé:\ci promedio de interiores, entre
- Logistica quimico »50 dolares otros.
COST STRUCTURE REVENUE STREAM

- Clientes buscan
cuidar su inversion de
la piedra natural

- Lamarca ofrece
productes VFM (Value
For Money)

= Clientes
dispuestos a
pagar mas por
mas anos de
proteccion
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Figura 14: Business Model Canvas

Anélisis de las 5 Fuerzas Competitivas Michael Porter
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Nuevos entrantes

entrar por la falta de

encuentra saturado,

altos.

En ésta industria, aunque existe la
oportunidad de competir, es dificil

el consumidor de utilizar productos
base agua. EL mercado no se

sin embargo, los competidores
cuentan con recursos financieros

educacion hacia

Los proveedores para WBT tienen
alta poder de negociacion ya que
muy pocos proveedores cuentan

con productos de nanotecnologia

base agua. Quien tiene esta materia
prima, tiene control en la industria.
Por otra parte, es indispensable que
la marca cuente con una extensa

Nuevos entrantes

variacion de

Productos
sustitutos
Existen productos

sustitutos tales

Rivalidad entre los
competidores

La rivalidad entre los competidores
existe altamente en la industria de
los selladores. Operan importantes
competidores tales como: Aqua Mix,
Behr, Seal Krete, Miracle Sealants,
TileLab, entre otros.

proveedores y
un quimico en la
planta.

Clientes
Los clientes,
poseen gran poder

de negociacion ya

como productos base acrilico o

que existen diferentes tipos de

barniz. Sin embargo, el problem mas
comun con éste segmento, es que el
consumidor no esta educado sobre
eltemay no ve la necesidad de
sellar el material.

selladores ya sea base agua o base
acrilico. La competencia barata tiene
productos base acrilico, los cuales
son baratos de producir y por ende
mas economicos.

Figura 15: Analisis Cinco Fuerzas de Porter Aplicado
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Medicion de Riesgos

Con el fin de completar éste proyecto con éxito, es necesario medir los riesgos
financieros, técnicos, de mercado, legales y hacer un plan de contingencia para poder
atacar dichos riesgos. A continuacion, se muestran las cinco etapas que ayudaran a
proteger y preparar la empresa. (Segun INCIBE, 2019)

Etapa 1: Definir el alcance. Para determinar los riesgos, se hara un estudio de las
areas mencionadas anteriormente.

Etapa 2: Identificar los activos por area que proporcionan a la empresa.

Tabla 12: Riesgos de Activos

Riesgos Activos

Financieros Es indispensable que, en el area financiera, se encuentra bien protegida y
preparada para cualquier problema interno o externo a la empresa. El area,
cuenta con activos indispensables, tales como:

e Analisis financiero: El area puede determinar el futuro de la empresa en
base a sus financieros.
o Control presupuestal: Ayudan a ahorrar dinero
o Controlan los pagos y aseguran la cobranza
o Facilidad de pedir créditos.
e Son quienes manejan el futuro de la empresa.
En base a la situacidn financiera de éste proyecto, se podra determinar si es
viable o no abrir un mercado en Texas, Estados Unidos.

Técnicos Para la produccion de los productos de WBT, los riesgos técnicos, puede
deshacer la empresa muy rapido. Sin embargo, al dominar este riesgo, la
empresa triunfara:

e Equipo de produccion amplio: WBT cuenta con un escuadrén de
personas que hacen la produccién
» Exigencia de calidad de los proveedores
e Capacidad de solucionar problemas de manera inmediata

Mercado Determina el mercado y su situacién actual. Junto con el area financiera, éste
departamento determinara si es viable o no exportar los productos.
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Legal

Protege a todas las areas de cualquier situacion.

Tabla 12: Analisis de riesgos de los activos para la marca WBT en Estados Unidos

Etapa 3: Identificar las amenazas

Tabla 13: Riesgo Amenazas

Riesgos

Amenazas

Financieros

o Contar con fondos insuficientes para surtir a un cliente grande.
e Plazo de cobranza muy alta
e Mala ejecucion de presupuestos
« Bajo TIR
e Costo de produccion muy alto

Técnicos

o Escasez de tecnologia en area de produccion
o Mal manejo de calidad
e Proveedores bajan su calidad o suben el precio de su materia prima
o Alta rotacion de empleados en area de produccion
« Bajo inventario

Mercado

o Excesiva competencia
e Poca demanda

Legal

o No poder registrar la marca en Estados Unidos
e No poder exportar la linea de WBT por ser quimicos
« Contar con poco apoyo legal

Tabla 13: Anélisis del riesgo y sus amenazas para la marca WBT en Estados Unidos

Etapa 4: Evaluar el riesgo

Para identificar el valor de los riesgos, se les otorgara una calificacion del 1 al 3

(uno siendo bajo y 3 alto). La calificacidn es en base a la probabilidad al riesgo y el

impacto que éste puede tener. Después de haber determinado este nimero, se pasara al

siguiente paso el cual indica el plan de contingencia. (INCIBE, 2015)

Tabla 14: indice/Calculo de Probabilidad de Riesgos




Indice/calculo probabilidad

Cualitativo | Cuantitativo Descripcion

Alto 3 La amenaza sucede semanal
Media 2 La amenaza sucede mensual
Baja 1 La amenaza sucede anual

Tabla 14: Indice/Calculo de la probabilidad de riesgos para la marca WBT en Estados Unidos

Tabla 15: indice/Calculo del Impacto de los Riesgos

indice/calculo impacto

Cualitativo | Cuantitativo Descripcion
Alto 3 El riesgo tiene gran impacto
hacia la empresa
Media 2 El riesgo tiene impacto
hacia la empresa
Baja 1 El riesgo no tiene gran

impacto hacia la empresa

Tabla 15: Indice/Célculo de la probabilidad del impacto de los riesgo para la marca WBT en Estados

Unidos

Célculo del riesgo (impacto x probabilidad = riesgo)

Tabla 16: Calculo del Riesgo

Impacto
Baja |Media| Alta
Baja | Muy baja | Baja | Media
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Media| Baja Media | Alta

Alta

Media Alta | Muy alta

Tabla 16: Célculo del Riesgo, impacto por la probabilidad es igual al riesgo.

Tabla 17: Riesgo Financiero

Financiero

Probabilidad
Cualitativo | Cuantitativo Descripcion
Baja 1 Contar con fondos insuficientes para surtir a un cliente
grande
Media 2 Plazo de cobranza muy alta
Alta 3 Mala ejecucion de presupuestos
Baja 1 Bajo TIR
Alta 3 Costo de produccion muy alto
Impacto
Alto 3 Contar con fondos insuficientes para surtir a un cliente
grande
Alto 3 Plazo de cobranza muy alta
Media 2 Mala ejecucion de presupuestos
Media 2 Bajo TIR
Media 2 Costo de produccion muy alto




71

Calculo Riesgo

Media 3 Contar con fondos insuficientes para surtir a un cliente
grande

Alta 6 Plazo de cobranza muy alta

Alta 6 Mala ejecucidn de presupuestos

Baja 2 Bajo TIR

Alta 6 Costo de produccion muy alto

Tabla 17: Célculo del riesgo financiero con el fin de hacer un plan de contingencia

Tabla 18: Riesgo Técnico

Técnico

Probabilidad
Cualitativo | Cuantitativo Descripcion

Baja 1 Escasez de tecnologia en area de produccion
Alta 3 Mal manejo de calidad

Baja 1 Proveedores bajan su calidad o suben el precio de su

materia prima
Media 2 Alta rotacion de empleados en area de produccion
Alta 3 Bajo inventario
Impacto

Alta 3 Escasez de tecnologia en area de produccién
Alta 3 Mal manejo de calidad
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Alta 3 Proveedores bajan su calidad o suben el precio de su
manera prima

Media 2 Alta rotacion de empleados en area de produccion

Media 2 Bajo inventario

Calculo Riesgo
Media 3 Escasez de tecnologia en area de produccion
Muy alta 9 Mal manejo de calidad

Media 3 Proveedores bajan su calidad o suben el precio de su
materia prima

Media 4 Alta rotacion de empleados en area de produccion

Alta 6 Bajo inventario

Tabla 18: Célculo del riesgo técnico con el fin de hacer un plan de contingencia

Tabla 19: Riesgo de Mercado

Mercado

Probabilidad

Cualitativo | Cuantitativo | Descripcion

Media 2 Excesiva competencia
Alta 3 Poca demanda
Impacto

Alta 3 Excesiva competencia
Alta 3 Poca demanda




Tabla 19: Célculo del riesgo de mercado con el fin de hacer un plan de contingencia

Calculo Riesgo

Alta

Excesiva competencia
Muy alta 9

Poca demanda

Tabla 20: Riego Legal

— | Probabilidad
g
Cualitativo | Cuantitativo | Descripcion
Baja 1 No poder registrar la marca en Estados Unidos
Alta 3 No poder exportar la linea de WBT por ser quimicos
Media 2 Contar con poco apoyo legal
Impacto
Alta 3 No poder registrar la marca en Estados Unidos
Alta 3 No poder exportar la linea de WBT por ser quimicos
Baja 1 Contar con poco apoyo legal
Célculo Riesgo
Media 3

No poder registrar la marca en Estados Unidos
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Muy alta

No poder exportar la linea de WBT por ser quimicos

Baja

2

Contar con poco apoyo legal

Tabla 20: Célculo del riesgo legal con el fin de hacer un plan de contingencia

Se puede concluir, que los riesgos mas impactantes y con alta probabilidad son los

técnicos ya que estos, son aquellos que afectan el desempefio del producto y por ende las

ventas de la empresa. Los riesgos financieros, también tendran una gran consecuencia

para la empresa, al no ser bien atendidos.

Etapa 5: Plan de contingencia

En base a los resultados otorgado en la etapa anterior, se puede asumir el

siguiente plan de contingencia para ellos.

Financiero: Crear un plan en base a la cobranza, para agilizar y contar con

el dinero mensualmente. Formar un flujo de efectivo, buscar diferentes

entidades bancarias que ofrezcan créditos para tener varias opciones.

Técnico: Hacer auditoria de calidad de las materias primas semanalmente.

Exigir ciertos criterios a los proveedores. Buscar proveedores que ofrezcan

una garantia del producto. Entre mas alto, mas confiable sera. Es

indispensable automatizar méas el area de produccidn para evitar el error

humano. Tener como minimo, 20 galones de inventario por producto para

poder surtir cualquier tipo de producto.
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e Mercado: Hacer una investigacién extensa del mercado en Estados Unidos
para determinar si es viable y conveniente exportar los productos. Se
encuentra en apartado “Analisis de Mercado”
e Legal: Asesorarnos con un abogado internacional que nos ensefie las leyes

de exportar y los requisitos para proteger la marca en otro pais.

Estrategia de Penetracion
Derivado de las tres protopoersonas que se mencionaron anteriormente, se cred
ésta Estrategia de Penetracion, la cual nos ayudara a incrementar las ventas y determinar
si es viable seguir con nuestro cliente.
La estrategia de penetracion, la cual ya esta siendo aplicada en el mercado
nacional, implica los siguientes tres pasos:
1. Limpieza/Preperation
2. Proteccion/Protection
3. Mantenimiento/Maitenance
El sistema integral de WBT siempre ha consistido en estos tres pasos, sin
embargo, nuestra estrategia de penetracion previa era poner cada paso en un color y no
promocionabamos el procedimiento. Encontramos, después de haber aplicado esta
estrategia, que las ventas de los productos de Limpieza y Mantenimiento han
incrementado. Se aplicara esta estrategia de penetracion a nuestro futuro cliente The

Home Depot USA. A continuacion, se encuentran las imagenes del empaque:

Tabla 21: Productos Seleccionados para The Home Depot USA
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Producto

| Foto

Preparacion (Sur

face Preperation)

Mineral Stain Remover

Grease & Oil Solution

Proteccion (Sur

face Protection)

Ultra-Enhanced Shield

ULTRA-ENHANCED SHIELD

Premium Shield

PREMIUM SHIELD
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Low-Sheen Guard

H20 Guard

Grout Guard

Mantenimiento (Maintenance)

Multisurface — Cleaner

MULTI-SURFACE CLEANER

Tabla 21: Productos seleccionados para The Home Depot USA, con su linea, nombre en inglés y foto.

Como se muestran en las imagines, los productos de WBT estan dividios en tres
colores: Naranja, Azul y Morado. En cada linea de productos, los colores van

aumentando su intensidad, esto quiere decir lo “intenso” que es el producto. Ademas de



78
demostrar el grado de quimico, el tener diferente color, ayuda a que el cliente diferencie
entre caso uno de los productos.

Como parte de la estrategia de penetracion para el futuro cliente, se decidio
vender los productos en tres diferentes etapas:

1. Venta WBT en galones (3.78L)
2. Venta WBT en litros (946mL)
3. Venta WBT en cubetas (18.92L)

La primera etapa, venta de galones, serd nuestra primera orden de compra.
Surtiremos a las 185 tiendas de Texas en Estados Unidos y mantendremos un ritmo para
resurtir minimo 36 productos al mes a un promedio de 90 tiendas mensuales. De acuerdo
con las ventas que tenemos con la marca Mixsa en The Home Depot México, se decidié y
llego a los 36 productos y un promedio de menos de la mitad de las tiendas del estado.
Durante la segunda etapa (y el afio #2 de ser proveedores de la tienda), se introducen los
cuartos de galon. Por altimo, se llega al tercer afio y etapa, en donde entran las cubetas.

Como parte de la estrategia, se decidi6 comenzar con galones por las siguientes
razones:

1. Son faciles de cargar (en comparacion con las cubetas)
2. Son faciles de guardar y no permite que se dafie o contamine el producto.
a. Se encontrd, con el mercado nacional, que los clientes desperdician, o
echan a perder, el material en cubeta ya que dejan la cubeta abierta y
entran contaminantes.

3. Se puede jugar mas facil con el rendimiento.



79

Como se muestra en las imagenes, la imagen de WBT es muy simple y limpia.
Consiste en una gama basica de colores y su tipografia es sencilla y facil de entender.
Nuestra linea de preparacion es color naranja por lo expresivo y llamativo que es el color.
Interesantemente, el naranja es enérgico y la preparacion es la que conlleva méas accién
inicial al ser todo lo de la limpieza. Al igual que el logo de la marca, nuestra linea de
proteccion es color azul ya que representa el agua, la base de nuestras formulas; e
incluso, el azul representa estabilidad, harmonia y paz, los cuales son sentimientos que
gueremos transmitir a nuestro cliente. Por altimo, el color morado evoca lujo y elegancia,
WABT tiene la intension de que el valor de la piedra del cliente se acentue al mantener su

cuidado. A continuacion, se encuentra el master graphic de la marca:
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Master Graphic: ®
a\/V bt

. water based technology

Tipografia primaria

Berthold Akzidenz
Grotesk - Bold

Aa Bb Cc Dd Ee
0123456789 260 C 143 C
12@#$%8& =+

Tipografia secundaria

Berthold Akzidenz Grotesk -
Regular & Light

Aa Bb Cc Dd Ee 251 C 3005 C
0123456789
1?@#$%E&*=+

Aa Bb Cc Dd Ee
0123456789
12@#3008 =+

208 C 2995 C

Figura 16: Master Graphic

Adicionalmente, la marca tendra sus redes activas para apoyar las ventas. Ejemplo del
Instagram actual, el cual se adaptara al mercado de Estados Unidos, a continuacion:

Perfil:
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11:23 > @)
wbt_mx © =

1 profile visit in the last 7 days

Following

s 62 458 548
:\/\/ b t Posts Followers
&

Water Based Technology
roduct/s

Prepare, protect & maintain your surfaces!
@ Find usat @TheHomeDepot

- info@ticastone.com

«" Follow @layon_mx
www.homedepot.com/wbt

See Translation

Edit Profile Promotions Contact

|
i |
New WBTips Promos Stores Idej

5

BEE
E

Figura 17: Instagram Feed

Como se muestra en la figura, la cuenta tendra en su biografia una descripcion
pequefia, donde nos pueden encontrar, un correo electronico, seguir a nuestra cuenta de la
marca Layon y la pagina web en donde pueden comprar los productos y encontrar tips.
En nuestras historia destacadas, los consumidores podran encontrar: “WBTips”,
“Promos” (autorizados por Home Depot), “Stores” ubicacion de tienda, “Ideas”, “About

our Products”.
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12:28 wil =T @

Figura 18: Instagram Feed Segundo Estilo

Ademas, en nuestras historias tendremos como aplicar el producto, promociones, tips
y todo acerca de la marca. Por ejemplo:

Ejemplo de historias #1:



PREMIUM SHIELD

natiwal look impregnaling dealer

FINISH

natural, matte finish

IDEALY FOR:

delicate stones

GARANTEE

REPELS STAINS

dirt, grease &oil

APLICATIONS

walls/floors/interiors/exteriors

Figura 19: Ejemplo Historias Instagram

Ejemplo de historias #2 WBTIps:

wbtu

It's common for
the pool to be
stained white by
the combination of

chlorine and water.

OUR GROUT
GUARD
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Figura 20: Segundo Ejemplo Historia Instagram

Ejemplo de historias #3 Ubicaciones:

Figura 21: Ejemplo Historias Instagram - Ubicacion

Nuestra pagina de Facebook estara ligada con nuestra cuenta de Instagram.
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Figura 22: Ejempplo Pagina Facebook

En la pagina web de Home Depot, podra nuestro consumidor encontrar proyectos

DIY con nuestra marca, como ademas comprar los productos.
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sealers.

DIY Projects & ideas
Get Up To 2 Free Tools or Batteries with Select Tool Kit Purchase. >

4

Shop 357 results for "sealers"”

Get It Fast
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Department
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Concrete Sealers

Paint/Stain Key
Features

WBT 1 gal. Uttra-Enhanced
Shield, Natural look impregnating sealer
Model# 1000011

Figura 23: Pagina Web Home Depot USA
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En tienda, tendremos los productos exhibidos de la siguiente manera:
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Figura 24: Bahia The Home Depot USA

Replicabilidad y Escalabilidad

Este proyecto si es replicable y escalable ya que el proyecto consiste en entrar a
un mercado nuevo e internacional. Como bien se sabe, para que una empresa sea
escalable y replicable debe de tener la potencial para crecer de una manera concreta, que
se pueda hacer internacional y que generen ingresos grandes o estables exponenciales.
Por lo general, cuando un negocio escalable, esta bien estructurado, tiene un plan
concreto y una mision/vision de ser.

Creando un plan de negocio concreto, realistico y viable, una empresa tendra la
capacidad, tanto economica como de trabajo, para ser replicable y escalable. Pero,
ademas de contar con un gran plan de negocio, el emprendedor debe de buscar
alternativas externas a la empresa, para poder crecer. Como dice Javier Megias (de

acuerdo con la revista de Emprendedores) “Su actividad base es la consultoria, que por
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definicion no es escalable. Y ;como lo ha hecho escalable? Creando lineas de negocio
que si lo son. Su libro es escalable, si consigue que llegue a mucha gente. O una
aplicacion movil que ha sacado, que le esta generando dinero. Esté utilizando su linea de
negocio no escalable y su marca personal para generar otras lineas que si lo son”. Un
empresario, debe tener la habilidad de ser innovador para generar mas ingresos y

demanda a su empresa y, por ende, crecer.

Grado de Innovacion
Adicionalmente, se considera que este proyecto es incremental, ya que estamos
entrando a un mercado nuevo e internacional. Segun el Manual de OSLO, éste proyecto
incluye una Innovacion de Empresa. De acuerdo con el manual, este tipo de innovacion
es aquella que mejora/innova un cierto proceso de como funciona algun proceso para la
empresa. Nosotros planeamos hacer mejoramientos, y por ende innovaciones, en el area
de produccion como tal lo menciono en Capacidad Instalada. Sin embargo, el manual
menciona que la empresa debe de hacer las innovaciones en las siguientes areas.
1. Produccion
2. Distribucion y logistica
3. Mercadotecnia y vendas
4. Informacion y comunicacion de tecnologia
5. Administracion y gerencias
6. Desarrollo de productos y del negocio

(Manual OSLO, 2018)
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Need-Pay Off

Validacion del Producto en el Mercado Meta

Con el fin de validar el mercado meta, se entrevistd a expertos en el tema. La
primera persona que se entrevistd fue a Manuel Magallanes, creador de la formulas de
Aqua Mix. El ha sido un apoyo incondicional para la marca. Aparte de ser el fundador de
la marca, €l era quien creaba las formulas. En el 2005, vende la empresa a Customs
Chemicals y se retira. La segunda persona entrevistada es mi abuelito, Jesus Gonzalez
Villarreal, primer marmolero en México y ganador del premio Migliore Award for
Lifetime Achievement otorgado por Natural Stone Institute.

Durante la entrevista con el Sr. Magallanes, el lunes 22 de septiembre, se platico
sobre Aqua Mix. Empezaron como constructores y necesitaban un producto nuevo y
bueno para proteger la cerdmica en la que estaban aplicando. Sus clientes, estaban
encantados con el producto porgue jamas habian visto algo asi. Comenzaron a vender el
producto a un cliente, después a otro hasta cuando pronto empezar a salir de Orange
County hacia Los Angeles. Ellos, tenian como obstéaculo, manejar el dinero, ya que
crecieron muy rapido. Menciona el Sr. Magallanes, que el problema mas grande para un
empresario nuevo es manejar el dinero; porque en vez de usarlo para lo que lo necesitan,
se les hacia facil usarlo en otra cosa. De hecho, el Sr. Magallanes, batall6 tanto con este
tema, que decidié meter a sus esposa, una contadora no practicante, a su empresa; dice él,
que fue lo mejor que pudo haber hecho para su negocio. La estrategia inicial, para

manejar bien el dinero con Aqua Mix, al principio, era tener lo mas basico: contratos,
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presupuestos de flujo, abogado de confianza, contador de confianza. Ellos se educaron
sobre todo aspecto financiero, para no ser estafados facilmente.

El Sr. Magallanes, se dio cuenta que su producto es tan bueno, que se vende por si
solo, es por esto, que cuando va a vender con un cliente, le ensefia el producto aplicado
en una piedra. “Es mas efectivo dejar una muestra y ensefiarle al cliente como funciona
aplicado. De ésta manera, ellos solos llegan a la conclusion que me necesitan”.

Como en todas las industrias, la competencia en los selladores es complicada y
saturada, ya que un competidor indirecto, que afecta las ventas, son los selladores base
acrilico y aceite. Son mas baratos de producir y por ende mas econémicos, como el
cliente no esta educado en el tema, decide ir por la opcion mas barata, sacrificando la
calidad. En AquaMix, el Sr. Magallanes, llego a tener competencia directa (de selladores
base agua) hasta cinco afios después de empezar a vender su producto. Por supuesto, que
él tuvo competencia indirecta (selladores base aceite/acrilico) desde el inicio; e incluso,
sus competidores solian decir que su producto no iba a funcionar porque es base agua y
se “iba a relevar”. Ellos no tenian el conocimiento quimico para comprender que el agua
es solvente. Sin embargo, como el Sr. Magallanes creia firmemente en su producto, y
ademas claramente era el mejor, sigui6 con sus productos base agua, jamas ofreciendo
algo de mala calidad al mercado. Pronto, cinco afios después, sus competidores
comienzan a imitar sus productos. Menciona, que él buscaba que su producto siempre sea
diferente de su competencia, algo que los separaba de ellos es que su producto se puede

aplicar sin guantes y sin tapabocas. Para los obreros y contratistas, esto es un punto muy
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atractivo. Con los selladores base acrilico/aceite, es indispensable utilizar tapabocas y
guantes.

Para el Sr. Magallanes, es muy importante tener servicio al cliente; en especial
porque ellos son los expertos en el tema. El, comenzé a dar capacitaciones en obra y en
Su empresa a contratistas, arquitectos, obreros, basicamente a cualquier persona que fuera
a usar su producto; esto con el fin de educarlos bien sobre el tema para asi vender mas.
El, es una persona muy buena, le importa que cada cliente quede satisfecho; de hecho, él
menciond que “el problema que tenga el consumidor es tuyo también”. Si ellos, aplicaron
mal el producto, pararan de comprar tu producto, es por esto que es tan importante educar
al mercado y de atenderlo. Recomienda, tener a una persona bien capacitada, atendiendo
a clientes 24/7. Para él, esto salié favorable ya que les incremento las ventas.

Cuando se mencion6 que WBT esta atacando el mercado de la piedra natural,
especificamente el marmol y granito, existio buena respuesta del Sr. Magallanes. El dice,
que en base a lo que ve del mercado, estos materiales se estan usando muchisimo
altimamente en la construccion americana. La competencia en Estados Unidos casi no
ataca este mercado. Recomienda, adicionalmente, investigar sobre el tema de
“Flagstone”, una piedra adicional cominmente usada en la arquitectura americana. Sin
embargo, si WBT no se sabe adaptar a las tendencias y cambios en mercado, no tendra
éxito.

El Sr. Magallanes, mencion6 puntos importantes sobre el mercado de selladores,
la industria de la construccion y cdémo sobresalir de la competencia. A continuacion, se

muestran puntos importantes otorgados por €l y su plan de contingencia:
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Tabla 22: Entrevista Sr. Magallanes

Entrevista Sr. Magallanes

Concepto

Plan de contingencia

Educar al mercado

Como menciono el Sr. Magallanes, el producto es dificil de
vender por la falta de educacion de los clientes. El hacia el
esfuerzo de visitar a los clientes en sus obras y/o empresas.
WBT puede:
« Ofrecer capacitaciones mensuales a contratistas, obreros,
arquitectos, etc.
o Hacer videos de DIY
o Exhibir manuales de aplicacion en bahia.

Tener cuidado con el dinero

Educarnos con contadores externos, crear un plan de flujo de
efectivo para cada cliente grande (tal como lo seria The Home
Depot) (para segunda entrega)

Ventas: “Show, not tell”

Mostrar a los clientes, con exhibicion POP como funciona el
producto. Poner fotos con diferentes materiales, segln cada
zona, y videos para que ellos lo puedan aplicar.

Vender alta calidad

Como se menciona anteriormente, adaptar y tener las mejores
férmulas para el mercado.

Servicio al cliente: “El
problema que tenga tu
consumidor, lo tienes tu
también”

Personal capacitado que den atencidn al cliente 24/7

Adaptacion al cambio

Conocer el mercado y la competencia. Hacer una matriz de
competencia (se encuentra en el apartado de “Competencia”).

Tabla 22: Entrevista sobre la validacion y tendencia de mercado con el quimico de las formulas de WBT y

AguaMix.

La segunda persona entrevista, es mi abuelito Jestis Gonzalez Villarreal. El, fue

seleccionado como uno de los expertos en el tema, por su experiencia en el mercado de

piedra natural; de hecho, él solia a exportar a Estados Unidos. Mi abuelo, fue otorgado el

premio Migliore Lifetime Achievement Award, por el éxito que tiene su empresa y el
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gran empresario que es €l (el inico no americano de recibir éste premio hasta la fecha).
Un poco sobre el Sr. Gonzélez:

Todo comienza cuando su abuelo murid. Su padre, queria la mejor cripta para él y
su familia y vio que en México, no existia buena piedra ni material para cortarla. Es asi
como nace Fachadas y Monumentos SA de CV, ahora conocido como Marble World SA
de CV. A tan solo sus 18 afios, mi abuelo se tiene que hacer cargo del negocio; en aquel
tiempo, solo tenian una fabrica/tienda en Monterrey y poco recurso financiero. Ahora, €l
crecio éste negocio, cuentan con clientes internacionales, variacion de producto
(acabados en piedra), mosaicos, trabajo creativo, tecnologia, entre mas. El, siempre ha
dicho “solo entrego un trabajo, si me enorgullece”; es su atencion al detalle y al cliente
que lo ha llevado a donde esta.

Durante la entrevista, se le explicé el objetivo general de éste mismo y se
pregunto sobre la viabilidad de exportar estos productos a un cliente grande como lo es
The Home Depot. “Definitivamente es una excelente opcion”, dice el Sr. Gonzalez. Ellos,
dejaron la exportacion un tiempo por cuestiones de logistica. Sin embargo, recomienda
ampliamente exportar, ya que, en Estados Unidos, tienen una manera distinta de operar.
Ellos, dan un anticipo para la entrega del material, cuando en México, no se paga hasta
90 dias después. El, menciona que la formula de WBT es muy distinta a la competencia,
como mencioné anteriormente, y por ende tendria éxito. “Los gringos buscan calidad ante
todo”, menciona el Sr. Gonzalez. “Yo pienso que si debe de insistir mucho de venderle

a Home Depot”, menciona esto porque él cree que Home Depot es el distribuidor
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ideal (dejas el producto en CEDIS) y se encarga de lo demas; algo mucho més

efectivo que ir con marmoleros.

Adicionalmente, menciona la importancia de buscar otros compradores, tales

como Lowe’s, Home Goods e incluso Amazon; sin embargo, ¢l considera mas facil y

viable que otros compradores grandes, tales como los mencionados anteriormente,

agarran mas facilmente el producto si ya tiene ventas en una tienda como The Home

Depot.

El Sr. Gonzalez, menciond puntos importantes sobre el mercado de la piedra

natural y la viabilidad de exportar a Texas y The Home Depot. A continuacion, se

muestran puntos importantes otorgados por €l y su plan de contingencia:

Tabla 23: Entrevista Sr. Gonzalez

Entrevista Sr. Gonzalez

Concepto

Plan de contingencia

Exportar, el mercado
nacional es muy
limitado

Buscar e investigar sobre el mercado internacional, validar de manera
financiera, legal, de negocio y mercadotecnia si es posible exportar y
vender los productos WBT. (Realizar éste proyecto)

Conocer el crédito
(pagos)

Negociar con los compradores potenciales de la marca, los dias a crédito.

Conocer el factoraje que pueden ofrecer y/o planes de financiamiento que

tenga la empresa. Crear un plan de financiamiento para verificar cuantos
dias nos podemos ir sin el pago ideal (segunda entrega).

Tener la mejor
calidad siempre

Como se menciona anteriormente, adaptar y tener las mejores férmulas
para el mercado.

Conocer el mercado,
lo que busca y lo que
hay ofrecido

Hacer una matriz de competencia (se encuentra en el apartado de
“Competencia”).

Buscar otros

Investigacion sobre los productos ofrecidos en Lowe’s, no solo los
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compradores selladores, pero materiales de construccion también. De igual manera
hacer esto con Amazon (segunda entrega)

Estudio de capacidad Crear un plan de produccidn para la suposicion de las primeras OC
(segunda entrega)

Tabla 23: Entrevista sobre la validacién y tendencia del mercado con el primer marmolero de México y

exportador de piedra natural a Estados Unidos (mexicano), Jests Gonzalez.

Viabilidad Técnica

Nuestra marca, WBT, lleva activa desde el 99. Ha tenido casos de éxito y
solamente en una ocasion, el desempefio del producto fall6 por causas externas a la
empresa. WBT cuenta con méas de 12 productos, los cuales se describen en la seccion de
“Descripcion del Producto”. Como se ha mencionado anteriormente, WBT cuenta con
Impregnadores en un mercado de selladores. Es muy importante hacer notar la diferencia
entre impregnar y sellar. Cuando una superficie pétrea se sella, los vapores producidos
por la humedad quedan atrapados en la superficie y con esto se crean desagradables
manchas blancuzcas. Nuestros impregnadores son hidrofugantes lo cual permite la libre
salida de vapores, pero impide la entrada de agua.

Otra diferencia importante, radica en que los impregnadores (como su nombre lo
indica) trabajan dentro del poro de la piedra y no sobre la misma. Con esto se logra cinco
objetivos muy importantes:

1. No cambia la apariencia ni la textura de la piedra.

2. No se desgasta con el trafico.

3. No se hacen amarillos con el sol.

4. Facilita el mantenimiento.
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5. Accién Hidrofugante: no deja entrar el agua, pero si deja salir la humedad en

forma de vapor

Descripcion del proceso de produccion

WDt

MES EN PRODUCCION
DOMINGO LUNES MARTES |MIERCOLES| JUEVES VIERNES SABADO
; 1 2 3 4 5 6
Entregd‘ de Preparacion | Preparacién | Preparacion Envase Envase
materia
orima de producto | de producto | de producto | de producto | de producto
7 Ervase 8]  Trabajo 2| Trabajo 19| Trabajo M|  Trabajo 12| Trabajo 13
Descanso en otras en otras en otras en otras en otras
de producto o o o S e
marcas marcas marcas marcas marcas
14 15 16 17 18| 19 20
Descanso Preparacion | Preparacion | Preparacion Envase Envase Envase
de producto | de producto | de producto | de producto| de producto | de producto
21 Envase 22| Comprad@3| Trabajo 24  Trabajo 25| Trabajo 26|  Trabajo 27
Descanso materia en otras en otras en otras en otras
de producto
prima marcas marcas marcas marcas
28| Entrega de 29 .30
. Preparacion
Descanso materia
. de producto
prima

Figura 25: Calendario Produccion WBT

El proceso de produccion de WBT depende mucho de los proveedores de la

materia prima. En base a la fecha de entrega, se puede empezar a trabajar.

Afortunadamente, WBT ha tenido relacidén con sus proveedores por mas de 10 afios v,

por ende, ofrecen buen tiempo de entrega. El proveedor que méas prolonga la entrega del

material es de 5 dias habiles; es por eso que se toma precaucion con éste material. Como
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se muestra en el calendario de arriba, a finales de mes, se comienza a pedir la materia
prima, para asi tener siempre surtido. EI material se prepara cada dos semanas, tomando
en cuenta la demanda y un 10% mas del mes anterior, adicionalmente se tiene de
inventario 100 litros de cada producto listo para envasar. El producto se envasa, como se
ha mencionado anteriormente, en tres tipo de presentaciones: litro (946 mL), galén
(3,78L) y cubeta (18,2L) como se menciona en “Descripcion del Producto”. Las semanas
en las que no se esta trabajando en WBT, es decir cuando la produccion ya llegé a su

maximo, se trabaja en las otras marcas de la empresa.

Validacion Financiera
Productos, precio y costo de venta
Los productos que se van a vender para The Home Depot USA se dividen en las

siguientes tres etapas (Afo 1, Afio 2 y Afio3):

Tabla 24: Productos THD USA

Etapa Producto Presentacion
1 Grout Guard 3,78L
H20 Guard

Low-Sheen Guard

Premium Shield
Ultra-Enhanced Shield
Counter Top & Table Cleaner
Cromo Crystal

Multi-surface Cleaner

Grease & Oil Solution
Post-Construction Cleaner

2 Grout Guard 3,78L
H20 Guard
Low-Sheen Guard
Premium Shield
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Ultra-Enhanced Shield

Counter Top & Table Cleaner

Cromo Crystal

Multi-surface Cleaner

Grease & Oil Solution

Post-Construction Cleaner

Grout Guard

H20 Guard

Low-Sheen Guard

Premium Shield

Ultra-Enhanced Shield

Counter Top & Table Cleaner

Cromo Crystal

Multi-surface Cleaner

Grease & Oil Solution

Post-Construction Cleaner

946mL

Grout Guard

H20 Guard

Low-Sheen Guard

Premium Shield

Ultra-Enhanced Shield

Counter Top & Table Cleaner

Cromo Crystal

Multi-surface Cleaner

Grease & Oil Solution

Post-Construction Cleaner

3,78L

Grout Guard

H20 Guard

Low-Sheen Guard

Premium Shield

Ultra-Enhanced Shield

Counter Top & Table Cleaner

Cromo Crystal

Multi-surface Cleaner

Grease & Oil Solution

Post-Construction Cleaner

946mL

Grout Guard

H20 Guard

Low-Sheen Guard

Premium Shield

Ultra-Enhanced Shield

Counter Top & Table Cleaner

Cromo Crystal

18,92L
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Multi-surface Cleaner

Grease & Oil Solution

Post-Construction Cleaner

Estos productos fueron seleccionados para la venta a The Home Depot USA

porque son los mas cotizados segun el analisis de mercado. Adicionalmente, se decidio

vender los tres sistemas para incrementar las ventas y simplificar el proceso de DIY. Con

el fin de incrementar las ventas de los productos de preparacion y mantenimiento, se

decidio crea el sistema integral, en donde le hacemos ver al consumidor final la

importancia de los tres pasos. Como se muestra en la tabla, se decidio entrar en la primera

etapa con los galones unicamente, esto para simplificar nuestra exportacion y produccion.

A continuacion se encuentran los precios en base al ddlar.

Tabla 25: Lista de Precios en Délares

PV TC
Grout Guard 3.78L | $ 58.19 $ 19.50
H20 Guard 3.78L | $ 23.55
Low-Sheen Guard
3.78L $ 58.19
Premium Shield 3.78L | $ 108.34
Ultra-Enhanced Shield
3.78L $ 108.34
Countertop & Table
Cleaner 946mL $ 5.76
Cromo Crystal 946mL | $ 5.76
Multi-surface Cleaner
3.78L $ 14.15
Poultice 450g | $ 10.40




$ 30.47

$ 35.84

Grout Guard 946mL | $ 18.79

H20 Guard 946mL | $ 16.47
Low-Sheen Guard

946mL $ 18.79

Premium Shield 946mL | $ 33.86
Ultra-Enhanced Shield

946mL $ 33.86

$ 10.17

$ 11.95

Grout Guard 18.92L | $ 272.77

H20 Guard 18.92L | $ 71.71
Low-Sheen Guard

18.92L $ 272.77
Premium Shield

18.99L $ 487.52
Ultra-Enhanced Shield

18.92L $ 487.52

$ 137.11

$ 161.32

101
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ANO1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 | TOTALES PV cv

Grout Guard 3.78L 2775 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 7175|$  1,13465|$% 87281

H20 Guard 3.78L 2775 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 7175|% 45931 |$ 35331

Low-Sheen Guard 3.78L 2220 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 6620 |$ 1,13465|$ 87281

Premium Shield 3.78L 2775 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 7175|$ 211257 [$ 183090
Itra-Enhanced Shiel

il ‘d;’;&f 2775 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 7175|$ 211257 [$ 183090

CounterTop .1 able 2220 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 4420|$ 11233 |$ 8641
Cleaner 946mL

Cromo Crystal 946mL 2220 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 4420|$ 11233 [$ 8641
Multi-surface Cleaner

bl 2220 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 4420|$ 27592 [$ 21295

Poultice 450g 2220 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 4420 |$ 20283 15602

2220 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 6620 |$ 59412 [$ 45702

2220 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 6620 |$ 69896 |$ 53766

TOTALES| 26,640 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 | 66,240

Figura 26: Proyeccién de Ventas Afio 1

Como se mencion6 anteriormente, las ventas incluyen: El primer mes, la OC

grande con una tarima de 144 productos variados. El resto del afio, se vendera relleno de

hueco con tarimas de 36 productos a un mix de 100.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 | TOTALES PV ov
200 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3,700 |$ 1,13465 |$ 92518
200 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3700 |$ 45931 |$ 37451
400 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3700 [$ 1,13465 |$ 92518
400 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3700 [$ 211257 |$ 194075
400 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3700 [$ 211257 |$ 194075
Countsr.Top & Table 200 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1300 |$ 11233 |8 9189

Cleaner 946mL
Cromo Crystal 946mL 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400 [$ 11233 |$ 9159
M““"Su”"‘“cgav'g 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400 |$ 27502 [$ 22498
Poultice 450g 200 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1300 |$ 20283 [$__ 16638
400 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3700 [$ 59412 |$ 48444
400 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3700 [$ 69896 |$ 56092
3,700 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 7000 |$ 36644 |$ 29879
3885 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 7,185 |$ _ 821.16 |$ 26187
3885 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 7185|$ 36644 [$ 20879
Premium Shield 946mL 3885 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 7185 |$  660.18 |$ 60649
Itra-Enhanced Shie!
Ll “j’)i:hf’ 3885 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 7185 |$ 66018 |$ 60649
3700 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 7000 [$ 19830 |$ 16169
3,700 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 7000 [$ 23299 [$ 18997
TOTALES __ 30,240 4,800 4,800 4,800 4,800 _ 4,800 | _ 4,800| 4,800 | _ 4,800 | 4,800 _ 4,800 4,800 | 83,040

Figura 27: Proyeccion de Ventas Afio 2

Al igual que el primer afio, el primer mes incluye la OC grande para la segunda

etapa de productos, en este caso los litros. Los préximos meses, por el incremento de la

% AUMENTO PV| %AUMENTO CV

0%

6%



cantidad de producto vendido, se venderan tarimas de 48 productos a un mix de 100

tiendas; igual que en el afio 3.
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1 7 3 4 5 q 7 8 9 10) 1 12[ToTaLES [PV cv
400 300 400 200 400 200 400 200 400 400 400 400 4800 |$ 114600 |8 98060
200 400 400 200 300 200 400 200 400 200 200 200 | 4800 |5 46391 |5 39698
L Gu L 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 40| 4g00|s 114600 |5 98089
L 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 a00| 4goo|s 213360 |$ 205720
& 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400| 4800 |s 213369 |8 205720
Counisr lop & 13ble 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400 | 11346 |3 o700
Cleaner 946mL
Cromo Crystal 946mL 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200| 2400|s 11346 |s o700
e S 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200| 2400 |$ o7ess |s 23848
Foultice 450g 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200| 2400 |$ 20485 [$ 17530
400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400| 4800 |s 60006 |§ 51350
400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 40| 4800 |s voses |$ 604t
L 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200] 24005 87011 |8 31672
C 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 24005 32437 |5 27758
. B 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200| 2400|s svori|s sier2
o46mL 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200| 2400 |s 66678 |5 64288
e . 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 20| 2400|s eee7e |s eazss
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200| 2400|$ 20020 |§ 17130
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200| 2400 |s 93832 |$ 20137
3,700 700 00 700 00 100 00 100 700 100 100 100] 4800 |$ 637215 |§ 459702
3885 700 100 700 700 100 00 100 700 100 100 100] _ 4985|$ 141293 |$ 120852
3885 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 4985 |s sar2ts |s 4se722
o agss 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 4985 |$ opoiea |s 025736
e 3885 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100| 4985 |s 9s0163 |5 925736
3,700 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 4800 [s 270042 |$ 231089
3,700 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 4800 [s 317714 |$ 271884
TOTALES 31,600 5700 5700 5700 5700 5700 5700 5700 5700 5700 5700 5700]  sa3w

Figura 28: Proyeccion de Ventas Afio 3

Proyeccion de Ventas

garantia extendida de hasta 15 afios. Es por esto, y por la importancia que tenemos de

Nosotros, somos los fabricantes de nuestros productos, por lo que ofrecemos una

satisfacer al cliente, que nos enfocamos en la calidad de las materias primas. El costo de

% AUMENTO PV
1%

[AUMENTO CV

6%
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venta incluye precisamente esto, el costo de las materias primas, el envase (bote, liner y
tapa) y por supuesto que la etiqueta. Como se ha mencionado anteriormente, nuestros
productos son quimicos nobles que consisten en muchos minerales, esto, aunque es algo
de ventaja para nosotros, puede perjudicar nuestros costos.

Adicionalmente, como nuestro CV estan los gastos fijos, los cuales se podran
encontrar a continuacion. Nuestros gastos fijos, ademas de contar los gastos de
mercadotecnia, incluyen la exportacion y gastos de transportacion. Nuestros gastos de
exportacion y transporte son de $100,000 pesos. Se lleg6 esta conclusién gracias a lo
asesorado con nuestro Agente Aduanal, los gastos de transporte hacia Laredo y 15% de
improviso.

Como se ha mencionado anteriormente, Home Depot cuenta con un Cedis en
Laredo, de ahi exportan sus productos al pais. Esto es ventaja para nosotros.

Con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes, no se incremento el costo
de venta al afio 1 a 2; sin embargo del 2 al 3 afio se espera un incremento de 1% al costo
de venta.

Nuestro precio de venta al cliente fue determinado respecto a nuestra experiencia
en el mercado y a productos similares en México. Es importante mencionar que ademas
de agregar un margen de improviso a nuestro PIB, nuestra venta sera en dolares mientras
gue nuestro costo sera en pesos. Esto es una ventaja para nosotros ya que el tipo de
cambio estara a nuestro favor.

En base a la breve entrevista realizada a un empleado de The Home Depot, la

primera OC de compra que se hara sera de 144 productos variados por 185 tiendas. Esto,
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para surtir con plenitud el punto de venta. Los siguientes meses se hara “relleno de
huecos” en donde se surtira tinicamente 36 productos por tienda (nos dieron de consejo,
contemplar la mitad de las tiendas por mes).

Consideramos en nuestro mercado meta, por suposicion propia, seria idealmente
surtir 16,651,170m2 de producto, para las casas que tengan minimo 30m2 de piedra
natural. Eso significa que tuviéramos que surtir 555,039 botes anuales a The Home
Depot. Por supuesto, que esto no es posible para la marca, ni para la empresa The Home
Depot, pero si consideramos que este plan y este futuro cliente, nos ayudara a llegar a
nuestra meta de surtir al 10% del mercado. En base a nuestro plan, con nuestro futuro
cliente, estuviéramos surtiendo el 17% de nuestro meta.

A continuacion, se presenta la proyeccion de produccion, costo de venta y precio

de venta de los productos WBT a enviar a Estados Unidos.

Gastos fijos

Los gastos fijos incluyen: servicios de luz agua y gas; los cuales fueron
determinados en base al mes mas alto de consumo. El internet y correo: El costo es en
base a lo que se paga actualmente, no existira un incremento al venderle a The Home
Depot USA. Los gastos de mercadotecnia fueron consultados con nuestro departamento
de mercadotecnia en base a nuestras ventas futuras. Ellas, determinaron el costo actual y
incrementaron en base al volumen; adicionalmente, agregaron un concepto de
imprevistos. La gasolina, se determiné en base a la camioneta de vueltas del diario. Los

viajes, se considero $2,000 pesos al mes ya que no todos los meses se viajara a visitar al
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cliente, sin embargo, considero importante agregar el concepto mensual para ir juntando
el dinero.

Como gasto fijo, agregamos el transporte y emplaye, como se menciond
anteriormente, estos consistente de $100,000 pesos. Se llego esta conclusion gracias a lo
asesorado con nuestro Agente Aduanal, los gastos de transporte hacia Laredo y 15% de
improviso

La némina, cual también se considera como gasto fijo, fue determinada en base al

estudio de recursos humanos que se menciona anteriormente. Del primero al segundo

afio, se aumenta un 3% (en base a la inflacion, como mencionado anteriormente) y un 3%

del afio dos a tres. A continuacion se muestra el nivel educativo de cada puesto:
e Obreros: Secundaria
e Vendedores: Licenciatura o Ingeniera Profesional
e Supervisor de Planta: Licenciatura o Ingeniera Profesional
e Chofer: Secundaria

e Agente Aduanal: Licenciatura o Ingeniera Profesional

NOMINA ANO 1 ANO 2 ANO 3
PUESTO No. MONTO TOTAL No. MONTO TOTAL No. MONTO TOTAL
MENSUAL MENSUAL MENSUAL
Obreros 8| $ 6,500.00 | $ 52,000.00 9 % 6,890.00 | $ 62,010.00 1]$ 7,30340 | $ 80,337.40
Vendedores 1% 20,000.00 | $ 20,000.00 1% 21,200.00 | $ 21,200.00 1% 22,472.00 | $ 22,472.00
Supervisor de plant] 1% 15,00000 [ $ 15,000.00 1% 15,900.00 | $ 15,900.00 1% 16,854.00 | $ 16,854.00
Chofer 2| $ 6,600.00 | $ 13,000.00 2| $ 6,890.00 | $ 13,780.00 3 $ 7,303.40 | $ 21910.20
Agente aduanal 1% 15,000.00 | $ 15,000.00 1% 15,900.00 | $ 15,900.00 18 16,8564.00 | $ 16,854.00
$ 2 $ 2 $ = $ - 18 7
13 $ 115,000.00 14 $ 128,790.00 17 $ 168,427.60

Durante el transcurso de los afios, va aumentando el numero de empleados, esto

es en base a la capacidad instalada y el monto de produccion.




Gastos Fijos

ANO 1

GASTO MONTO MENSUAL
Viajes $ 2,000.00
Luz $ 2,000.00
Agua $ 2,000.00
Gas $ 2,000.00
Internet $ 2,000.00
Correos $ 5,000.00
Gastos MKTING | $ 25,000.00
Renta $ 36,000.00
Gasolina $ 10,000.00
Transporte y empla] $ 100,000.00
NOMINA $ 115,000.00
TOTAL $ 301,000.00
ANO 2
GASTO MONTO MENSUAL
Viajes $ 2,060.00
Luz $ 2,060.00
Agua $ 2,060.00
Gas $ 2,060.00
Internet $ 2,060.00
Correos $ 5,150.00
Gastos MKTING | $ 25,750.00
Renta $ 37,080.00
Gasolina $ 10,300.00
Transporte y empla $ 103,000.00
NOMINA $ 125,145.00
TOTAL $ 316,725.00
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ANO 3

GASTO MONTO MENSUAL
Viajes $ 2,142.40
Luz $ 2,142.40
Agua $ 2.142.40
Gas $ 2,142.40
Internet $ 2,142.40
Correos $ 5,356.00
Gastos MKTING | $ 26,780.00
Renta $ 38,663.20
Gasolina $ 10,712.00
Transporte y empla $ 107,120.00
NOMINA $ 151,039.20
TOTAL $ 350,282.40

Figura 29: Gastos Fijos Afio 1,2y 3
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Estado de resultados a 3 afos

ANO 1 ANO 2 ANO 3

VENTAS| $ 6093272992 [ $ 51,866,11720 [ $ 232,033,711.88

CDEV| $ 4982511808 [ $ 4488530395 [ $ 211506,526.86

UTILIDAD BRUTA| $ 11,10761184 [$ 698081325 | % 20527,185.01
GASTOS DE
VENTAY
OPERACION

Viajes| $ 2400000 | $ 2544000 | $ 26,966.40

Luz| $ 2400000 | $ 25,44000 | $ 26,966.40

Agua| $ 2400000 | $ 2544000 | $ 26,966.40

Gas| $ 2400000 | $ 2544000 | $ 26,966.40

Internet| $ 2400000 | $ 2544000 | $ 26,966.40

Correos| $ 60,000.00 | $ 63,600.00 | $ 67,416.00

Gastos MKTING | $ 300,00000 | $ 31800000 | $ 337,080.00

Renta| $ 432,00000 | $ 45792000 | $ 485,395.20

Gasolina| $ 120,000.00 | $ 127,20000 | $ 134,832.00

ransporte y emplaye| $  1,20000000 | $ 127200000 | $  1,348320.00

NOMINA| $ 1,380,00000 | $ 154548000 | $ 1901,131.20

AGUINALDO| $ 115,00000 | $ 193,185.00 | $ 316,8656.20

SUBTOTAL|$ 372700000 |$ 4,104585.00 | $ 4,725,861.60

UAI| $ 7,380,611.84 | $ 2,876,228.25 | $ 15,801,323.41

IMP| $ 2,214,183.55 | $  862,868.47 | $ 4,740,397.02

UTILIDAD NETA| $ 5,166,428.29 | $ 2,013,359.77 | $ 11,060,926.39

Figura 30: Estado de Resultados a 3 Afios

Flujo de efectivo
El flujo de efectivo para la empresa muestra la inversion inicial y tres meses de

inventario por afio.
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FLUJO DE EFECTIVO NETO
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
UTILIDAD NETA $ 5,166,428.29 | $ 2,013,359.77 | $ 11,060,926.39
INVERSION NETA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
COMPRA DE ACTIVOS FIJOS|-$ 8,250,860.16 | $ - $ - $ -
1BIOS DE CAPITAL DE TRABAJO| $ =
VALOR DE RESCATE| $ - $ $ $
INVERSION NETA|-$ 8,250,860.16 | $ - $ = $ 2
FLUJO NETO DE EFECTIVO|-$ 8,250,860.16 | $ 5,166,42829 | $ 2,013,359.77 | $ 11,060,926.39

Figura 31: Flujo de Efectivo a 3 Afios

VAN

8,250,860.16

4,612,882.40

1,605,038.08

WIN = O

7,872,948.93

VAN

$

5,840,009.25

Figura 32: VAN a 3 Afos

Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion para la marca es de 2 afios gracias a las unidades

vendidas.
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ANO

FLUJO DE EFECTIVO

-$ 8,250,860.16

5,166,428.29

WIN|— |0

$
$ 2,013,359.77
$ 11,060,926.39

TIR

44%

Figura 33: TIR a 3 Afios

Inversioén inicial

Con el fin de atener al cliente de la mejor manera posible, y siguiendo las normas

de innovacion del Manual de Oslo, se decidié reacomodar la planta y areas de trabajo

mas especializadas para WBT. Esta inversion nos ayudara a ahorrar dinero y, lo mas

importante, tiempo. Se cotizaron mesas de trabajo con sus sillas, de acero inoxidable

ajustables a cualquier medida, para que el obrero pueda trabajar de manera efectiva y

cdmoda. Decidimos, en los tambos en donde se produce la materia prima, agregar

bombas eléctricas las cuales miden la salida del liquido exacto por producto y bote.

Adicionalmente, se planea comprar una batidora industrial para ahorrar tiempo en la

mezcla de la materia prima. Cuando nuestro obrero termine de producir y envasar las

materias primeras, colocard, con el montacargas nuevo, la tarima de producto terminado
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en una bahia nueva, la cual estara etiquetada e inventariada. Por Gltimo, queremos
comprar una estaquita que nos ayude con las vueltas de dia a dia.

Nuestra inversion, incluye ademéas $80,000 pesos de inversién comercial, en
donde nuestra area de mercadotecnia tendra el presupuesto para invertir en redes sociales,
tripticos, catalogos impresos, fotos y videos. Consideramos, segun lo conversado con
nuestro agente aduanal, $50,000 pesos para principios tramites y pagos al agente. Por
ultimo, consideramos seis meses de capital de trabajo para tener asegurado este proyecto.
Con el apoyo de nuestro socio y la utilidad actual de la empresa obtendremos el flujo para

la inversion.
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INFRAESTRUCTURA PRODUCTIVA TOTAL
(6) Marca Uline/ Modelo:
H-6912 Mesa de Trabajo de Acero Inoxidable Estandar - 72 x 24" $ .
$ 53,280.00
EQUIPAMIENTO TOTAL
(3) Marca Uline/ Modelo: H-1553 (Bomba de Plastico para Tambos)/ $ "
Bomba para agua -
(6) Marca UIu}1e/l Modelo: H-4933 (Bomba Eléctrica para Tambos)/ $ 9780000
Bomba para liquidos
(18) Marca Uline/ .Modelo: H-4828 (Banco de Taller con Respaldo - $ 9736000
Metal con Patas Ajustables)
(1) Montacargas $ 110,000.00
(4) Unias montacargas $ 40,000.00
(8) Marca Uline/ Modelo: H-4630 (Rack de Almacenamiento de $ )
Articulos Grandes - Tabla de Aglomerado, 96 x 48 x 120") -
(1,000) Marca Uline/ Modelo: S-5640W (Etiquetas Adhesivas
\ $ 1,340.00
Removibles - Blancas, 3 x 4")
©@ MarF:a UIme{ Mod'elo: H-6875 (Uline Banda Transportadora $ 7512000
Expansible - 24" x 24")
(50) Marca Uline/ Modelo: S-7111BL (Fundas para Ordenes de $ o
Trabajo - 11 x 14", Negras 50/ caja) -
(’50) Marca UImg/ Modelo: S-20012 (Ganchos magneticos para $ 17.000.00
Orden De Trabajo)
(3) Marca Uline/ Modelo: H-1522 (Gabinete de Acero para Partes - 9
; " $ 7,560.00
Cajones, 17x 11 x 11")
(4) Mezcladores $ 6,128.00
(1) Camioneta $ 450,000.00
$ 927,828.00
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COMERCIALIZACION TOTAL
Redes sociales $ 20,000.00
Tripticos $ 20,000.00
Catalgos comprimidos $ 20,000.00
Fotos y videos $ 20,000.00
$ 80,000.00
TRAMITES TOTAL
Tramites exportacion $ 50,000.00
$ 50,000.00
CAPITAL DE TRABAJO TOTAL
6 MESES DE RENTA $ 216,000.00
6 MESES DE NOMINA $ 690,000.00
2 MESES DE INVENTARIO $ 5,620,7562.16
6 MESES DE SERVICIO $ 13,000.00
6 MESES DE TRANSPORTE Y EMPLAYE $ 600,000.00
$ 7,139,752.16
' $ 8,250,860.16 |

Figura 34: Inversion Inicial
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Figura 35: Capacidad Instalada en Planta

En base a nuestro futuro cliente, se hizo un analisis de la capacidad instalada.
Como tal lo podemos ver con el anélisis financiero, para atender a The Home Depot,
necesitamos 13 personas brindando atencion. Entre ellas estan: 8 obreros, 1 vendedor, 1
supervisor de planta, 2 choferes y un agente aduanal. Conforme vayan pasando los afios,
se iran incrementando el nimero de obreros.

Demuestra la figura anterior la innovacion en planta. Se reacomodo la planta para
ahorrar tiempo en produccion, como demas materia prima. En la esquina derecha de
abajo, podemos observar el almacen de Materias Primas. Este almacén estara protegido
con llave y alambre de puas, ahi mismo estara el montacargas con su herramienta.
Saliendo de ese almacén, el obrero se dirige a la produccion de materia prima (El area
gris que se encuentra ahi, es una banda manual en donde se colocaran los envases para
preparar. Se puede de area a area). Despues, el obrero va al area en donde se aplica el
linear y se limpia el empaque del producto, todo esto con el fin de irse a la siguiente
estacion de etiquetas. Inmediatamente, nuestro compafiero, se ira al almacén de producto
terminando, en donde hay bahias especificas para cada producto. Por Gltimo, nos
encontramos en el area de empaque, en donde se emplaya las tarimas, listas para subirse
al camion que se encuentra en el area de carga.

Como bien se sabe, cualquier cliente afecta de alguna manera u otra la cadena de
valor de la empresa. Segin OBS Business School (OBS, 2018), existen dos tipos de
acciones que afectan la cadena de valor. Gracias a esta informacidn, examinaramos como

sera afectada con nuestro futuro cliente, The Home Depot USA.
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1. Acciones primarias

“Marketing: estrategias de venta de los productos.
= Logistica: recepcion, almacenaje, distribucion y devolucion de
unidades.
= Manejo del stock: gestion de las unidades disponibles en la tienda.
= Ventas: comercializacion de los productos en el mercado como tal.
= Atencidn al usuario (o etapa postventa): acompafiamiento a los
compradores.” (Manual OSLO, 2018)
2. Secundaria
= “Recursos Humanos: seleccion de los trabajadores de la tienda.
= Tecnologia: recursos y maquinaria empleada en el proceso de
venta.
= Seleccion de proveedores.
= Infraestructura: sede fisica de la tienda y otros recursos propios.”
(Manual OSLO, 2018)
Nuestro futuro cliente, solo afectara de gran impacto a nuestras acciones
principales laborales, tales como:
e Marketing: Se creara un contenido exclusivo para los clientes DIY de
Home Depot USA; como tal se menciona en “Estrategia de Penetracion”.
e Logistica: Se manejard mas distancia, a Estados Unidos. Deberemos tener

dos choferes.
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e Manejo de Stock: Es indispensable y sumamente importante tener minimo
seis meses de inventario, ya que es lo que pide nuestro futuro cliente (en
base a Home Depot México).

e Ventas: Se considerard que Home Depot USA serd como el principio
Pareto.

e Atencidn al cliente: Nuestro vendedor, que estara encargado de la atencion
al cliente, tendré un rol muy importante ya que tiene que cumplir con cada

peticion del cliente.

Propiedad Intelectual y Certificaciones Actuales

Como se menciono anteriormente, WBT orgullosamente forma parte del Natural
Stone Institute desde el 2013. Un poco sobre NSI: Esta es una asociacion que representa
la industria de la piedra natural. Actualmente, cuentan con mas de 2,000 miembros en
maés de 50 paises. NSIA ofrece un gama de recursos técnicos y de capacitacion, una
oportunidad de desarrollo profesional para los marmoleros internacionales. Ellos existen
para brindar una fuerte autoridad de seguridad y normas técnicas sobre la piedra natural.

Ademas, operan un programa de acreditacion de la industria. (NSI, 2018)

Registros
WABT, es una marca de la empresa Tica Stone Surfaces SA de CV. WBT esta
registrada actualmente en el IMPI como: Nominativa y Mixta. Pertenece a la clase 3 y 35.

La marca WBT, registrada como nominativa existe en la clase nimero 3 la cual indica,
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segun el IMPI: “Productos cosméticos y preparaciones de tocador no medicinales;
dentifricos no medicinales; productos de perfumeria, aceites esenciales; preparaciones
para blanquear y otras sustancias para lavar la ropa; preparaciones para limpiar, pulir,
desengrasar y raspar.” Mientras que la marca también esta registrada como Mixta, en
donde sale el logo de la empresa en blanco y negro. Esté en la clase 35, la cual indica,
segun el IMPI: “Publicidad; gestion de negocios comerciales; administracidon comercial;

trabajos de oficina.”.

REGISTRO DE MARCA NOMINATIVA 826835 1006647 WBT 3
REGISTRO DE MARCA MIXTA 903796 1034133 WBT 35
Fuente: IMPI

La empresa, Tica Stone Surfaces SA de CV, a cual WBT pertenece, esta

constituid a como Sociedad Anonima de Capital Variable.
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Proceso de Internacionalizar la Empresa

Es importante mencionar que toda la informacion recaudada en esta seccion es
del gobierno mexicano. No estoy tomando crédito por esta seccion ya que son reglas y
requisitos preestablecidas.

La exportacién trae muchos frutos empresas. Es una oportunidad de crecer y ser
reconocidos a nivel internacional. Sin embargo, al querer exportar es indispensable hacer
un andlisis y estudio para determinar si es la mejor opcion para la empresa. Menciona el
gobierno mexicano, en su pagina web, el siguiente proceso para exportar.

1) Consideraciones para exportar:
a) Conocer de manera extensa el mercado
b) Conocer hasta donde se puede diversificar la empresa (a nivel internacional)
c) Conocer la mecanica de la exportacion
d) Presupuestar el costo de exportacion
e) Verificar tiempo de entrega y manera de exportacion

f) (https://www.gob.mx/promexico/acciones-y-programas/pasos-para-exportar-

desde-mexico)
2) Preparacion para exportar
a) Obtener el RFC de la empresa en México
i) Se puede encontrar en el apartado de “Registro”.
b) Determinar los productos a exportar
c) Determinar a mercado

d) Hacer un plan de negocios


https://www.gob.mx/promexico/acciones-y-programas/pasos-para-exportar-desde-mexico
https://www.gob.mx/promexico/acciones-y-programas/pasos-para-exportar-desde-mexico
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3) Documentos y requisitos generales para exportar

a)
b)

d)

Permiso para exportar: tener RFC

“No, solo se requiere estar dado de alta y activo en el Registro Federal de

Contribuyentes. S6lo un pequefio grupo de productos requiere que la empresa se

registre en el Padron de Exportadores Sectorial, estos productos son: bebidas

alcohdlicas, cerveza, alcohol, alcohol desnaturalizado, mieles incristalizables y

tabacos labrados.” - Gobierno Mexicano

Determinar la Fraccion Arancelaria

i) 321490

Conoce las regulaciones y restricciones arancelarias y no arancelarias de tu

producto.

Documentacion necesaria para exportar

i) Factura comercial

i) Encargo conferido (autorizacién ante la autoridad aduanera para que el agente
aduanal lleve a cabo el despacho a nombre del exportador)

iii) Carta de instrucciones al agente aduanal (informacidn especifica y detallada
de la operacion y se entrega directamente al agente aduanal)

iv) Lista de empaque

v) Certificado de origen

vi) Documento del transporte
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vii) Documentos que avalen el cumplimiento de las regulaciones y restricciones
no arancelarias, tales como: certificados sanitarios, certificados de calidad,
permisos, etc.
Gobierno Mexicano
4) Cadena de suministros y logistica de exportacion
5) Elabora un contrato de compraventa internacional
6) Determina el medio de pago que consideres mas conveniente
Adicionalmente, se encontrd esta guia de exportacion, que agrega puntos importantes:
Segun la Guia Préctica para Exportar, se deben de considerar los siguientes
puntos para exportar:
“Tener un producto competitivo
e Producto competitivo: “Goza atributos de calidad, precio, disefio, unicidad
0 exclusividad que lo hacen mas atractivo que la competencia”.
e Hacer un estudio de mercado para determinar las necesidades del cliente.
¢El producto satisface éstas?

o Serd mas facil entrar al mercado americano si el producto ya fue
aceptado por el mercado nacional. En nuestro caso, es importante
hacer un comparativo de nuestra competencia de: sus puntos de
venta, precio, método de instalacion, publicidad, entre mas.

o EnPROMEXICO podemos encontrar los gustos y preferencias de
los consumidores, nieves de venta y precio, etc. (con el nimero de

arancelaria).



e Conocer el producto

o

o

Hacer un anélisis FODA
Determinar tamafio, pesos, capacidad; para su almacenamiento
Realizar pruebas de control de calidad
¢Qué tanto volumen podemos hacer y exportar?
Tomar sugerencias de una persona de nuestro mercado meta de
Estados Unidos
= Cuenta con buena calidad y precio
= Precios dinamicos que existan en el mercado
= Buen control de costos de produccion, que estén fijos y
facil de controlar. Costos con margen % de imprevistos
= Estudio financiero
e Punto de equilibrio
e TIR
e VPN
e Estudio de PIB
e Costo de oportunidad (en caso de contar con un

distribuidor igual de grande en México).

e Contar con un volumen y especificaciones, costos, contratos y seguros

o

o

Contratos con los clientes

No ofrecer fechas de entrega irreales a clientes. Ser honestos

124
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o Establece dia a dia una relacion mas solida con sus clientes

fundamentados en la confianza y honestidad.
= Conocer el ambito legal (rol de Agente Aduanal)
= Seguro para el camidn, transportista y producto
Ser una empresa competitiva
e Definir si la empresa es competitiva

o Lacompetitividad en la empresa es medida en base a la capacidad
que tienen para producir bienes y/o servicios, innovar, adaptar y
agilidad para solucionar problemas. Ademas, asegurarse de que
cumplas con las tres:

o Eficiencia: en la administracion de recursos

o Eficacia: en el logro de objetivos

o Efectividad: generar impacto en el entorno

o “Una organizacion se considera competitiva si tiene éxito
mantenido a través de la satisfaccion del cliente, basandose en la
participacion de todos los miembros de la organizacion para la
mejora sostenida de productos, servicios, procesos y cultura en las
cuales trabajan.”

o Definir quien representa el area de: recursos humanos, financiero,
calidad técnica y productiva; con el fin de poder enfrentar a la
competencia

e Determinar si contamos con una oferta exportable:
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o Tener capacidad de produccidn y venta

= Apoyar al cliente con folletos, videos, informacion, videos,
entre mas.

= Determinar el grado de respuesta de la empresa en dado
caso que exista un incremento (doble) en ventas; sin
disminuir la calidad y el tiempo de entrega.

= Contar con personal adecuado

= Determinar cuanta gente se necesita para este proyecto.

= Determinar si contamos con los recursos financieros

Conocer el Mercado
e Situacion econdmica, politica, social y geografica

Gustos y preferencias del mercado meta

O

o Cultura, costumbres
o Mercado meta:
= Nivel de ingresos
o Edades
o Cantidad
o Valor de mercado
e Segmentacidn geografica, sociodemografica, pictografica y conductual
o Requisitos del pais
o Calendario de ferias internacionales

o Analisis de posibles clientes



Comercializacion y canales de distribucion

e Exportacion directa e indirecta
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o Exportacion directa: La empresa tiene contacto directo con el pais

que va a exportar

o Exportacion indirecta: Contratar una empresa que exporte nuestro

material

Tipos de exportacién

Exportacion directa

Exportacion indirecta

= Ventajas y desventajas:

Ventajas

El porcentaje de utilidad es mayor.

El manejo de las operaciones lo realiza la
propia empresa.

Conocimiento del mercado y seguimiento
de la cartera de clientes.

Relacion directa con los clientes en el
mercado meta.

Prestacion directa de servicio post-venta
por parte de la empresa.

Ahorro de tiempo en tramites y localizacion
de oficinas y puntos de venta.

Los costos de la inversion inicial se reducen
considerablemente.

En algunos casos se reducen los riesgos
para la empresa exportadora.

La empresa no aumenta su estructura
organizacional.

No se requiere la especializacion de la
empresa en ambitos legales y fiscales.

Figura 37: Manual Exportacion

e Canales de comercializacion y distribucion

Promocion

Desventajas

Se necesita una inversion considerable
para infraestructura (oficinas y espacio de
comercializacion).

Cobertura excesiva de puntos de venta.
Pago de costos fijos para cubrir las
operaciones de exportacion.

Se deben considerar costos de seguridad
social para empleados y demas
prestaciones estipuladas en la legislacion
del pais.

Actualizacion constante en el sistema fiscal
de cada pais.

Falta de control de la actividad exportadora.
Dependencia hacia terceros.

El porcentaje de utilidad es menor

No existe relacién con los clientes

No se brinda servicio post- venta directo,
s6lo mediante terceros.
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e “La mercadotecnia internacional que engloba a la promocion y publicidad
en otros paises al momento de exportar, va mas alla que el simple
intercambio de los productos, implica el anélisis de gustos y preferencias
de consumidores, pretende establecer sus necesidades y sus deseos e
influir en su comportamiento para que deseen adquirir los bienes ya
existentes, de forma que se desarrollan distintas técnicas encaminadas a
persuadir a los consumidores para que adquieran un determinado
producto.”

e Publicidad:

o Catélogos

o Lista de precios

o Reuvistas especializadas
o Redes sociales

o POP

o Envio de muestras

o Visitas a tiendas

o Participacion en ferias y exposiciones

Precio del producto
e Definir precio del producto

e Definir el INCOTERM: “significa la definicion del punto de entrega de la

mercancia y los compromisos, responsabilidades y riesgos que esto
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conlleva para ambas partes, que significan los costos y gastos de
exportacion que deben de cubrir”

e Tipo de entregas
Aranceles y regulaciones no arancelar
e Definir la fraccidn arancelaria del producto (Agente Aduanal)
e Conocer el arancel que impone el pais de destino (Agente Aduanal)
e Conocer el arancel por producto (Agente Aduanal)
e Otros requisitos de exportacion de su producto
o Inscripcion en la SHCP mediante el Registro Federal de Contribuyentes
o Facturar
o Lista de empaque
o Pedimento de exportacion
o Certificado de origen
o Documento de transporte
o Permiso de exportacion
o Carta de instrucciones
o Documento que compruebe el cumplimiento de las regulaciones no
arancelarias
e Para obtener los certificados necesarios, es importante llenar el Formato de
Registro Unico.

o Llenar el Formato de Registro Unico (PDF en el mail)
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= Entregar con eso el acta constitutiva, copia de facturas y
certificado de origen

e “Se entregan en: “Los mecanismos para expedir el
certificado de origen es en linea, a través del portal
Ventanilla Digital Mexicana de Comercio Exterior, o bien,
de forma presencial en alguna de las 49 representaciones
federales de la Secretaria de Economia, en un horario de

9:00 a 14:00 horas.”

KPI

Los KPIs son un indicador que nos ayuda a determinar nuestro proceso y grado de
aceptacion en The Home Depot. A continuacion, se muestran los pasos que tomara la
empresa para determinar los KPIs. Segun (CITAR)

Se cre0 una estrategia de penetracion con el fin de incrementar las ventas y
asegurar que encaje perfecto con el futuro cliente. En €él, se mencion0 las tres lineas de
WABT, los colores que se escogieron, la estrategia de redes sociales y las tres diversas
etapas con las que seguiremos metiendo productos a la tienda. Sin embargo, lo méas
importante de ésta estrategia, son los videos de DIY en donde los consumidores podran
ver como aplicar el producto. Adicionalmente, la estrategia de penetracion, esta ligada
con la metodologia SPIN, la cual, ayudara a guiar al vendedor, y a la empresa, a vender

mas.
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Se analizaron los activos financieros, técnicos, de mercado y legales con el fin de
medir su riesgo y crear un plan de contingencia (se pueden encontrar en la seccion de
Riesgos).

La forma en la que se va a medir los KPI es de:

e Manteniendo el margen de utilidad de cada uno de los productos de un minimo
23%.

e Entregando el material a tiempo. Teniendo un atraso de maximo 1 dia habil.
Cumpliendo con el 98% de las entregas a tiempo anualmente.

e Errores en fabrica de maximo 3% mensualmente

e Disminuir los huecos en tienda con un maximo de 5%.

e En base a la experiencia con Home Depot México, se recomienda tener un
inventario minimo de tres meses.

e Incrementar las ventas por tienda. Entrando el segundo afio con litros y el tercero

con cubetas.
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Conclusion
Después de haber estudiado, analizado e imprentado los informacion presentada,
se llegd a la conclusion que la marca WBT tendra éxito siendo proveedor de The Home
Depot, es por esto que se comenzo el primer paso para llegar a la venta en la empresa. Se

ingreso el catalogo de WBT a la pagina de proveedores potenciales The Home Depot.

(@ LosKPismésimportantesenloc X @ New Product Submission X | BestPDF Compressor: Resize,k X | +

ra G @ hdapp: b_Ul/Enteritem.}

i Apps [l CréditoMazda [ BlackboardLeam & IMPRIMIR YV} APA @ tetris o= TEC Harvard BusinessP... [8] Banregio G Admin @ UDEM & Toyota Financial BBVA Bancomer -..

Successfully Submitted!

Your product(s) have been successfully submitted

Figura 38: Ingreso a The Home Depot USA

Durante el proceso de éste proyecto, encontré que ambas metodologias escogidas
fueron las ideales, ya que nos ayudaron a regresar al nacimiento de la empresa; al “why”.
Nuestra empresa, y por supuesto WBT, nacié para solucionar problemas. Su proposito es
ayudar al cliente con nuestra experiencia y expertise en las piedras naturales. Gracias a la
investigacion, encontré (junto con todo mi equipo de tesis) que el mercado ideal (por

ahora) para WBT esta actualmente en Texas. Son hombres y mujeres de 30 a 55 afios que
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buscan proyectos de DIY. Adicionalmente, encontré riesgos que no veia antes; esto me
ayudo a crear un plan de contingencia el cual nos tendré preparados para cualquier
situacion.

Gracias al apoyo incondicional que tuve de Joel mi asesor, Cesar y Domingo, mis
sinodales, pudimos guiar a la marca y a la empresa a llegar a un mercado potencial
nuevo; el cual abrird muchas puertas para la empresa.

Estoy muy agradecida con la UDEM y con mi carrera, por darme la oportunidad

de sacar a mi familia y mi negocio adelante.
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