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Resumen del Proyecto

Trailers Gallo es una empresa fabricante de trailers que cuenta con una amplia
diversidad de modelos de productos adaptados a la necesidad del cliente.

Actualmente, en el mercado se encuentra una escasa cantidad de oferentes a nivel
empresa y un caudal de demandantes muy importante.

La empresa considera una oportunidad de mercado que crece a pasos agigantados
debido a su gran demanda por parte de empresas relacionadas a la construccion y
servicios, utilizando herramientas de este tipo para su actividad y funcionamiento como
también por parte de consumidores para uso particular.

El contexto actual por el cual atraviesa dicho rubro, se encuentra con una inclinacion
positiva a favor de su crecimiento, donde muchas empresas y particulares buscan la
forma de abaratar costos en la logistica de su equipamiento y en el transporte de su
mercaderia.

Hoy en dia, segln datos obtenidos del INDEC, los cuales se citaran de forma
especifica en el transcurso del trabajo, demuestran un aumento del 16 % aproximado en
la produccion de acero en el afio 2018 para diversos usos, en el cual se encuentra el
utilizado para la fabricacién de trailers.

El objetivo de la empresa es brindar comodidad y facilidad en el transporte de los
actuales interesados, aprovechando la oportunidad de incrementar sus ingresos y
aumentar su rentabilidad.

Para ello, cuenta con diversas estrategias tanto en la produccién del armado de
trailers como en su propuesta de venta y su divulgacion en los medio de comunicacion.

En dicho trabajo, se puede evidenciar un diagndstico previo que explica
detalladamente la alta tasa de interés y deseo de compra de este modelo de facilitacion
de transporte que usted podra corroborar mas adelante a medida que avance en el

analisis y lectura del mismo.
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Su proceso de publicidad de marca y sus trabajos realizados junto con las
caracteristicas y cualidades sobresalientes con las que cuenta la empresa, le iran
capturando su atencién para entrar en profundidad en el tema y sus detalles. Podria
usted, corroborar de esta manera la oportunidad vigente en la que se encuentra dicha
rama de produccion de trailers y la diversidad en sus diferentes usos y armados de
acuerdo al uso otorgado.

Ademas, en la etapa de diagndstico puede apreciarse el alto porcentaje por encima
del 90% en todas sus variantes con respecto a la satisfaccion del cliente en la atencion y
el servicio brindado.

La compafiia cuenta con los recursos necesarios para impulsar un gran avance a
nivel empresarial, contando con proveedores de primer nivel con excelentes precios y la
maés alta calidad de materia prima. Ademas, cuenta con un equipo profesional de trabajo
capacitado y con afios de experiencia en el rubro que buscan hacer de sus trabajos, los
mas destacados dentro del mercado con una diferenciacion de calidad en el producto.

Por otro lado, luego de sus analisis y llegando al final del trabajo, se deja constancia
de forma explicita el nivel de rentabilidad adicional lograda de una suma mayor a los
$500.000 anuales de ganancia neta.

Hoy en dia, el problema que presenta la compaifiia es un “Posicionamiento de
Marca” para generar mayor rentabilidad en términos econémicos y un mayor prestigio
para ocupar un lugar en la mente de los consumidores respecto del resto de los
competidores. Este plan de busqueda de posicionamiento se ira desglosando a lo largo
de todo el trabajo.

Dada esta breve introduccion, lo invito a incursionar en el mundo de los trailers
abriendo un abanico de contenidos interesantes para que avale usted mismo la

oportunidad de negocio que se encuentra vigente a la fecha.
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Pre Proyecto:
Justificacion

Trailers Gallo surgi6 en el afio 2015, como un proyecto para generar mayores
ingresos visionando una nueva oportunidad de mercado.

Trailers Gallo se consolida como una empresa fabricante de trailers que brinda
seguridad y robustez en sus productos y estos valores son los que buscan principalmente
los clientes a la hora de contar con herramientas de trabajo para el traslado de su
mercaderia.

El rubro metalurgico estéa dejando un alto margen de rentabilidad con respecto a
la fabricacion de trailers donde se vio un incremento muy positivo con respecto al de
afios anteriores, segun estudios realizados por ADIMRA (Asociacion De Industriales
Metaldrgicos de la RepUblica Argentina) donde se evidencia un incremento del 5% por
afio descontada la inflacion, generando un negocio muy préspero.'(ADIMRA, 2018)
Muchas empresas y clientes particulares llegan con la necesidad de adquirir dichos
productos, ya sea como herramientas de trabajo como también la comodidad y
tranquilidad en el acarreo de elementos personales, buscando un valor agregado de
seguridad y calidad en su uso.

A la vez, se encuentra un diverso nimero de proveedores de materia primay de
elementos necesarios para el armado de trailers con precios muy accesibles y
competentes entre si, generando una gran posibilidad de negocio.

El amplio interés del proyecto presentado surge también como consecuencia
relacionada al hecho de ser un emprendimiento personal. Estando al frente de la

sociedad, ya sea en sus ganancias como en sus pérdidas, impulsa a ser una de las

! ADIMRA. (Agosto 2018) Asociacion De Industriales Metaldrgicos de la Republica
Argentina . Sector Noticias. Recuperado de: http://www.adimra.org.ar/noticias/
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inquietudes mas relevantes orientar a la organizacion en su buen manejo y progreso de
la misma.

Los resultados empezaron a evidenciarse en tan solo seis meses de actividad de la
organizacion, donde el margen de ganancia cubria todo los gastos fijos y variables de
elaboracion y produccion de trailers, trabajando horas extras para llegar a cubrir los
plazos de entrega debido a la escasa de mano de obra con la que se cuenta hoy en dia
para el volumen de fabricacion requerido en temporada alta, habiendo adicionado una
mayor suma de dinero del precio promedio al que se cotizaban los trailers.

De esta forma, se empez6 a construir como empresa zonal lider en produccion de
trailers para grupos electrogenos, diferenciandose por su robustez, precio y calidad.

Este tipo servicio tiene un valor muy grande e importante que va creciendo con el
correr de los dias a pasos agigantados, buscando la forma de solucionar el transporte de
mercaderia utilizando menos recursos, siendo mas efectivo y teniendo un menor costo
de produccion.

Dada la situacion econdmica actual y la necesidad de disminuir costos en los
traslados, se entiende que hay una oportunidad de mercado que a través de el uso de las
herramientas adquiridas durante el trayecto de la especializacion de Direccion
Estratégica de Marketing, me permite elevar el siguiente plan de marketing dentro del
mercado metallrgico en la rama de produccidn de trailers.

Con el uso de las técnicas aprendidas del marketing, se busca potenciar la

empresa, posicionando la marca y generando mayores ingresos.
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Problema

El problema actual es de una crisis de crecimiento, donde hay un mercado en alza
para el rubro de fabricacion de trailers, donde no se cuenta con la capacidad para
atender dicho crecimiento de la demanda, presentdndose la oportunidad de ganar y
crecer en dicho mercado, planteandose como un desafio para lograr un mejor
posicionamiento.

Si bien la empresa se encuentra en pleno desarrollo, esta buscando dar ese gran salto
para pasar a ser mas reconocida.

Una serie de preguntas y repreguntas para explorar en el analisis podrian ser:

-¢,COmo atraer nuevos clientes?

-¢Qué canales existen para llegar a ellos?

-¢Cuales son los medios que mas transitan mis clientes?

-¢Qué canales son los mas efectivos para llamar su atencién?

-¢Que gustos tiene mi consumidor?

-¢ Tienen alguna preferencia en especial?

-¢Brindo buen servicio de atencion?

-¢Qué es lo que mas destacan del producto que comercializo?

-¢Cobro un precio acorde a mi producto?

-¢Cudles son las situaciones que ponen a los clientes a pensar en nuestro
producto o servicio?

-¢;Qué palabras usan los clientes para hablar de nuestro producto o servicio con
sus colegas?

-¢Quiénes influyen en los clientes cuando compran lo que estoy vendiendo?

-¢Que imagen tienen los clientes de mi marca?
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-¢Que les gustaria conocer sobre mi marca?
-¢Estoy preparado para incrementar el tamafio de produccion?
-¢Es una diferencia notable por parte de mi producto la que ofrezco con respecto

a mis competidores?
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Objetivos

El objetivo general de este actual proyecto es:

- 1)Aumentar las ventas en un 20% descontada la inflacion, con respecto a este

2019 para finales del afio 2020 en Gran Buenos Aires, con foco en Zona Norte.
Por otro lado, los objetivos especificos que busca la empresa son:
- 1) Aumentar un 5% de market share en unidades teniendo en cuenta como base
el canal de venta de Mercado Libre, creciendo a un 27% de participacion en el

mercado.

- 2) Posicionar Trailer Gallo como la empresa fabricante de trailers con la mas
alta calidad y robustez del mercado en Zona Norte en 2020.

- 3) Aumentar la cartera de clientes adquiriendo al menos 5 clientes nuevos

mensuales y asi ampliar el negocio.

10
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Marco Tedrico

En el actual proyecto, se busca posicionar Trailers Gallo como la empresa fabricante
de trailers con la mas alta calidad y robustez tanto en la produccion de trailers como en
los productos de venta al publico del mercado en Zona Norte en el afio 2020.

“La posicion de un producto es la forma como los consumidores lo definen, de
acuerdo con atributos importantes. Es el lugar que el producto ocupa en la mente del
consumidor, en relacidon con los otros productos de la competencia”. (Kotler, 2001)

Para abarcar y profundizar sobre el tema se puede decir que el posicionamiento de
marca es el lugar mental que ocupa la concepcidn del producto y su imagen cuando se
compara con el resto de los productos o marcas competidores, ademas de indicar lo que
los consumidores piensan sobre las marcas y productos que existen en el mercado. El
posicionamiento se utiliza para diferenciar el producto y asociarlo con los atributos
deseados por el consumidor. Para ello se requiere tener una idea realista sobre lo que
opinan los clientes de lo que ofrece la compafiia y también saber lo que se quiere que
los clientes meta piensen en esa mezcla de marketing y de la de los competidores.

“Para llegar a el posicionamiento se requiere de investigaciones formales de
marketing, para después graficar los datos que resultaron y obtener un panorama mas
visual de lo que piensan los consumidores de los productos de la competencia.”
(Stanton, 1999)

Por lo general la posicion de los productos depende de los atributos que son méas
importantes para el consumidor meta. Es por eso que Trout y Rivkin (1996), hablan
sobre el momento del preparado de las graficas para tomar decisiones en respecto al
posicionamiento, se pide al consumidor su opinidn sobre varias marcas y entre ellas su

marca ideal. Esas graficas son los mapas perceptuales y tienen que ver con el espacio

11
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del producto, que representan las percepciones de los consumidores sobre varias marcas
del mismo producto.

Es aqui cuando puede intervenir el test de concepto del que habla Gloria Gallo
Carbajal en el posicionamiento de una marca.

El test de concepto es un instrumento experimental para medir o evaluar el
comportamiento de un sujeto frente a determinados objetos y situaciones, cuyos
criterios de cuantificacion o valoracion han sido establecidos mediante procedimientos
estadisticos y/o clinicos.

Para poder aplicar un test de concepto primero que todo hay que definir o entender
la importancia del concepto, éste se puede resumirse en:

Hace que la gente compre
Un gran concepto mueve al consumidor

Es decir, estimulan al cliente a adquirir el producto. La investigacion busca ante todo
tendencias, que ayuden a la direccion de marketing y a la gerencia central a tomar
decisiones con menor riesgo, y debe ser ante todo préctica, orientada a ayudar a nuestro
cliente a un solo fin: vender, lo actual es asesorar al cliente para que nos compre a
nosotros y que sus clientes le compren.

Se clasifican dos clases de conceptos:

1. Concepto de comunicacion o concepto publicitario
2. Concepto de producto o concepto medular para posicionamiento

Posicionamiento es todo aquello que haga o diga una persona 0 una empresa, que
llegue a la mente, alma, a la vida y a los corazones de sus consumidores, usuarios y
clientes. El producto, la empresa, el servicio, significan algo que pasa a ser parte de la
vida de sus consumidores o clientes, pueden representarse con una palabra, pero esta
palabra solamente sintetiza un cimulo de percepciones y vivencias que pueden haberse
formado a lo largo de los afios, incluso décadas. También evolucionan con los afios. No
son estaticos aunque deberan obedecer a causas conocidas y controladas, para esto es
clave conocer al consumidor.

Resulta muy dificil ingresar a la mente del consumidor con un concepto, como dificil

es que éste se cambie por otro, por lo tanto el posicionamiento no es un ente

12
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cuadriculado ni plano, menos adn estatico o inmovilizado, sino que es un prisma
multicolor.

Al posicionar, es necesario diferenciar. Dos productos no pueden tener un mismo
posicionamiento, un mismo significado. Para graficar la idea, podemos decir que cada
uno ocupa una posicion, un espacio en la mente del consumidor, y por ley natural, dos
c0sas no pueden ocupar un mismo espacio.

El concepto de comunicacion o concepto publicitario es el grupo de palabras que va a
expresar el posicionamiento en los medios. No todo lo que se diga de un producto en la
television es el concepto; puede ser frases, o slogans, pero no son conceptos.

El eslogan puede generarse en la mente de un creativo o de cualquier persona. Un
Concepto De Comunicacion se origina en la mente de un creativo que se fundamenta en
el posicionamiento; y este se origina en la mente del consumidor, del usuario o del
comprador; es decir en el mercado.

Este mensaje publicitario es un Insight Claim, es decir, una afirmacién del fabricante
que aparte del interior de la empresa, proyectandose hacia el mercado, como debe ser.
El mercado pide beneficios. Lo ideal es que el concepto de comunicacion exprese el
posicionamiento, que se unan el concepto del producto o servicio y el concepto de
comunicacion. Esto da como resultado:

Credibilidad de la promesa.
Decision de compra.
Alta recordacion.

El concepto de comunicacion debe ser claro y nitido ya que el posicionamiento es lo
que compra la gente, y este expresa posicionamiento ya que da las caracteristicas del
producto. El posicionamiento requiere tiempo para lograrse, pero una vez logrado, dura
mucho tiempo en la mente del consumidor y dificilmente cambia; es por ello que se le
denomina por autores como Al Ries y Jack Trout como “nicho”.

El éxito, en consecuencia, acompafa a quienes conocen el posicionamiento de su
producto o servicio y actuan en concordancia, porque no desconciertan al comprador.
Por eso, el conocimiento del posicionamiento de nuestros productos en el mercado es

muy importante. EI concepto del producto o concepto medular para el posicionamiento

13
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es la matriz desde donde se da forma al producto; es decir ayuda a disefiar una etiqueta.
Este también establece quién esta interesado en comprar el producto y por qué.

El concepto de producto es lo que compra la gente; Core Concept o concepto medular
para posicionamiento. Es aquella caracteristica que despierta la voluntad de comprar.
Tiene tres condiciones esenciales:

Comprendo lo que usted dice.
Lo creo.
Lo necesito. Hard mas féacil o més feliz mi vida.

Concepto es lo que el consumidor compra en el producto. EI Test de concepto para
posicionar determina por qué se compra 0 por qué no se compra el producto; y este sirve
para toda la vida del producto, pero también puede ocurrir un inconveniente como lo es
el comportamiento de compra del consumidor, ya que puede cambiar, generando que
nuestra estrategia de posicionamiento también cambie.

El posicionamiento es usualmente el trabajo inicial de meter una idea. Un nuevo
posicionamiento tiene que ver esencialmente con llevar la marca a otro nivel, con hacer
algo ligeramente diferente. De alguna manera, se estd modificando la posicion de la
marca que se tiene en la mente del consumidor, para adaptarse a cambios del mercado.
Ademas, algo muy importante es que el posicionamiento no sélo se conoce escuchando
lo que la gente dice del producto, sino observando lo que la gente hace con el producto.

Otro punto muy importante en el concepto medular del posicionamiento es que se
requiere de una buena y significativa planeacion que involucre, segmentacion por tipo
de producto y por tipo de consumidor, asi mismo se diferencia por atributos, habitos y
actitudes o por habitos de consumo, es decir, de ocasiones o habitos de consumo.?
(Gloria Gallo Carbajal, 2013).

2 Gloria Gallo Carbajal (3 de Septiembre de 2013). Administracion moderna. El
posicionamiento segun Gloria Gallo Carbajal. Recuperado de:
https://www.administracionmodernaes.com/2013/09/el-posicionamiento-segun-gloria-

gallo.html
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La metodologia del posicionamiento se resume en 4 puntos:
1. Identificar el mejor atributo de nuestro producto.
2. Conocer la posicion de los competidores en funcion a ese atributo.
3. Decidir la estrategia en funcion de las ventajas competitivas.
4. Comunicar el posicionamiento al mercado a través de la publicidad.

El posicionamiento exige que todos los aspectos tangibles de producto, plaza, precio
y promocién apoyen la estrategia de posicionamiento que se escoja.

Para competir a través del posicionamiento existen 3 alternativas estratégicas:
-Fortalecer la posicion actual en la mente del consumidor.

-Apoderarse de la posicion desocupada.
-Desposicionar o reposicionar a la competencia.

Debido a la gran cantidad de informacion con que el consumidor es bombardeado, a
menudo se crean "escaleras de productos™ en la mente de nuestro cliente meta, en donde
la empresa que mejor se recuerda ocupa el primer lugar, es por ello que las empresas
luchan por alcanzar esa posicion. La marca que esta en segundo lugar debe inventar una
nueva categoria y ser lider en ella. Se debe desarrollar una Propuesta de Venta Unica
(PVU), resaltando un beneficio, atributo o caracteristica que ofrece el producto.

Tipos de posicionamiento:

* Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segun un atributo como el
tamano o el tiempo que lleva de existir.

* Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como el lider en lo que
corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

* Posicionamiento por uso o aplicacion: El producto se posiciona como el mejor en
determinados usos o aplicaciones.

* Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en algiin sentido
0 varios en relacién al competidor.

* Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona como el lider en
cierta categoria de productos.

* Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como el que ofrece el

mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable.
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Es por eso, que hay que hacer una buena comunicacién del posicionamiento.

Después del desarrollo de la estrategia de posicionamiento se debe de comunicar a
través de mensajes claves y super simplificados que penetren en la mente de nuestro
consumidor de forma concreta y duradera. Esto se logra por medio de la seleccién del
mejor material que se dara a conocer y enfocandose en todo momento a la percepcién
que tiene el cliente de nuestro producto.

En el posicionamiento del marketing B2B, su objetivo es dar soporte al
departamento comercial para ayudarle a aumentar las ventas a través de la generacion
de leads, aumentando la visibilidad de marca, creando argumentarios de venta,
proporcionando herramientas de venta (case studies, presentaciones) y sobre todo,
potenciando la digitalizacion de la empresa.

Una vez entendido el posicionamiento y lo que buscamos generar en la cabeza del
consumidor, nos enfocaremos en realizar el plan de marketing que como explica uno de
nuestros colegas especializados en el tema:

El plan de marketing es una herramienta vital y necesaria para toda empresa
del S.XXI. Actualmente nos encontramos ante un entorno altamente competitivo
y dindmico, donde la empresa debe afrontar continuamente nuevos retos. Sin
duda, la globalizacién de mercados, internet, la inestabilidad econémica y un
continuo desarrollo y avance tecnoldgico producen una serie de cambios que
determinan el éxito de toda empresa. La adaptacion de las empresas a este nuevo
paradigma no puede ser improvisada y es necesario elaborar un plan de
marketing que permita anticiparse y afrontar los cambios del entorno.

El plan de marketing se puede definir como la elaboracion de un documento
escrito que estd compuesto por la descripcion de la situacion actual, el analisis
de dicha situacion, el establecimiento de objetivos de marketing, la definicion de
estrategias de marketing y los programas de accién.

Fases del plan de marketing:

DESCRIPCION DE LA SITUACION

Nos encontramos en el punto de partida de todo plan de marketing. Hemos de

describir tanto la situacion actual externa como interna.
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En la descripcion de la situacion actual externa se describen aquellos factores
que son externos y por tanto incontrolables por la empresa pero que afectan
directamente a su desarrollo. En este punto hemos de describir:

-Entorno general: informacion relacionada con datos econémicos, sociales,
tecnoldgicos, politicos, culturales, medioambientales.

-Entorno sectorial: grado de dificultad de entrada de nuevos competidores,
analisis de proveedores clave, obtener informacion detallada sobre gustos
intereses de los clientes.

-Entorno competitivo: hemos de realizar un estudio detallado sobre nuestros
principales competidores.

-Mercado: en este apartado hemos de incluir informacion sobre la evolucion
y tendencia de nuestro mercado (productos, segmentos, precios)

En la descripcion de la situacion actual interna hemos de detallar informacién
relevante sobre: produccion, finanzas, marketing, clientes y recursos humanos de
nuestra empresa.

ANALISIS DE LA SITUACION

El objetivo de la etapa del analisis de la situacion es dar a conocer la
situacion actual en la que se encuentra la empresa. Tenemos que estudiar y
analizar la informacidn recopilada en la etapa anterior para ello utilizaremos la
matriz de analisis DAFO

FIJACION DE OBJETIVOS

Una vez hemos analizado la situacion, ya estamos en disposicion de
establecer nuestros objetivos de una forma realista. Para fijar correctamente los
objetivos en nuestro plan de marketing, tenemos que seguir las siguientes pautas:

-Los objetivos tienen que ser adecuados y coherentes, de nada sirve fijar unos
objetivos inalcanzables, lo Unico que podemos conseguir con ello es la
desmotivacion.

-Los objetivos tienen que estar definidos claramente para que no puedan

inducir a ninguna clase de error.
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-Definidos de una forma concreta. Objetivos especificos por unidades de
negocio, zonas geograficas, productos, etc.

-Es necesario marcar plazos para su consecucion, esto ayudard a motivar su
cumplimiento.

En todo plan de marketing existen dos clases de objetivos que se deben de
fijar, los objetivos cuantitativos y los cualitativos. Los objetivos cuantitativos
expresan todos aquellos objetivos que se pueden cuantificar, por ejemplo
volumen de ventas, porcentajes de fidelizacion de clientes, beneficios,
facturacion, etc. Sin embargo los objetivos cualitativos son aquellos objetivos
que por la dificultad o su elevado coste de cuantificar se expresan de forma
cualitativa. Como por ejemplo: aumentar la notoriedad de marca o ser lideres de
mercado.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

Las estrategias en el plan de marketing definen como se van a conseguir los
objetivos que hemos planteado en la etapa anterior.

-Estrategia de cartera: podemos utilizar herramientas como la matriz BGC o
la matriz Mckinsey-General Electric para ayudarnos a tomar decisiones
estratégicas sobre nuestra cartera de productos y poder priorizar la inversion de
recursos dependiendo de la importancia sobre la consecucion que estos tengan
sobre los objetivos.

-Estrategia de segmentacion: no podemos considerar al mercado como una
unidad e intentar satisfacer a todos sus miembros con la misma oferta. Es
necesario dividir el mercado en grupos con caracteristicas y necesidades
semejantes. Asi lograremos optimizar nuestros recursos de marketing. Hay
cuatro variables principales para segmentar nuestro mercado: geogréafica,
demogréfica, psicogréafica y conductual.

-Estrategia de posicionamiento: el posicionamiento es el espacio que el
producto o servicio ocupa en la mente de los consumidores respecto de la
competencia. Podemos establecer posicionamientos basados en caracteristicas de

productos, calidad-precio o estilos de vida. Para poder establecer una estrategia
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de posicionamiento es necesario responder antes a ciertas preguntas: ¢como
perciben los consumidores a nuestra competencia?, ¢qué atributos valoran los
clientes?, ;Cudl es nuestro actual posicionamiento?, ;qué posicionamiento
queremos alcanzar?, ¢tenemos los medios necesarios para ello?

-Marketing MIX: en este punto hemos de tomar las decisiones estratégicas
sobre las famosas 4Ps del marketing: producto, precio, distribucion y
comunicacion. Las 4Ps han de trabajar conjuntamente y han de ser coherentes
entre si.

EL PLAN DE ACCION

Nos encontramos en la etapa mas operativa del plan de marketing. Esta parte
tactica del plan nos ayuda a llevar a cabo las estrategias de marketing para
cumplir con los objetivos fijados.

-Acciones sobre productos: modificaciones o cambios de packaging,
lanzamientos o modificaciones de productos, desarrollo de marca, incluir
Servicios.

-Acciones sobre precios: modificaciones de precios, descuentos,
financiacion, etc.

-Acciones sobre ventas y distribucién: modificacion de canales de
distribucion, renegociar condiciones con mayoristas, mejoras en plazos de
entrega, aumentar o disminuir la fuerza de ventas, expandir o reducir las zonas
de venta, etc.

-Acciones sobre comunicacion: publicidad, promocion de ventas, relaciones
publicas, marketing directo.

SUPERVISION

Las reuniones periddicas, el cuadro de mando y los KPIs suelen ser las

medidas mas utilizadas para la supervision. De nada sirve un plan de marketing
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si no supervisamos su implementacion y no corregimos los imprevistos que
puedan surgir.® (Roberto Espinosa, 2014)
Una vez compartidos los comentarios sobre el posicionamiento y el plan de

marketing, procederemos en las siguientes secciones a desarrollar dichos términos.

% Roberto Espinosa (25 de Marzo de 2014). Blog de Roberto Espinosa. ;Como elaborar
el plan de marketing? Recuperado de:
https://robertoespinosa.es/2014/03/25/como-elaborar-el-plan-de-marketing
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Metodologia

Se considera como objetivo de investigacion: evaluar la satisfaccion del cliente en la
atencion recibida y su opinion sobre los trabajos realizados.

El anélisis se llevara a cabo con una muestra del target correspondiente al publico
con el que se tuvo contacto por medio de una relacion comercial, abarcando un area
especifica como es en Zona Norte y sus alrededores, vinculados al rubro metaldrgico,
mayoritariamente de sexo masculino, con un rango de edad que se encuentra entre los
30y los 60 afios, pertenecientes al segmento C+ de clase social media tipica con un
ingreso medio y medio-alto que integran el grupo de los clientes particulares y al
segmento ABCL1 perteneciente a empresas, cComo organizaciones nacionales e
internacionales con las que se establecié un vinculo comercial.

La metodologia de la investigacion se llevara a cabo a través de encuestas de NPS
donde se evaluara el nivel de satisfaccion general sobre tres importantes variables sobre
la empresa para profundizar en la atencién a los clientes y su trato durante el servicio
pre, durante y post venta, para poder recolectar informacion relevante sobre el producto
comercializado, ademas de evaluar su satisfaccion sobre el servicio brindado, utilizando
el MD de Facebook como instrumento de recoleccion por medio de una encuesta.

De acuerdo al caudal de clientes que posee la compafiia actualmente, se realizara una
muestra de 500 encuestas via mensaje privado de Facebook, abarcando 200 grandes
empresas y 300 pequefias y medianas empresas en donde se incluye también a clientes
particulares.

Se utilizara como técnica; la encuesta de satisfaccion al cliente donde el consumidor
target del rubro puede interactuar y dar su opinion sobre el producto.

(Encuesta detallada en el Anexo 1.1)

21



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Estudios de Posgrado

Plan de Marketing:

Analisis del Macro — Entorno

Entorno Econémico

Segun el INDEC (Agosto 2018), las industrias metalicas basicas crecen 7,7% en
agosto de 2018 y 14,6% en los ocho meses de 2018, en comparacion con los mismos
periodos del afio anterior. La produccion de acero crudo aumentd 9,1% en agosto del
corriente afio y 18,0% en los ocho meses de 2018, en comparacion con los mismos
periodos de 2017. En materia de laminacién siderdrgica, segun datos de la Camara
Argentina del Acero, en agosto de 2018, la fabricacion de productos no planos aumento
16,5%, con respecto a igual mes del afio pasado, impulsada principalmente por las
ventas al mercado externo.

A continuacion, se analiza el siguiente cuadro:

Productos minerales no metilicos e industrias metilicas basicas.
Variaciones porcentuales de los minerales no metalicos y de las industrias
metalicas basicas. Agosto de 2018

Respecto a igual  Acumulado anual respecto a

Bloques y rubros mes del afo anterior® igual periodo del afio anterior

Productos minarales no metdlicos

Total del bloque -1,1 48
Vidrio =81 0,9
Ceamenta =09 4.0
Otras materiales de construccian 1.0 6.7

Industrias metdlicas bdsicas

Total del bloque 7.7 14,6
Acaro crudao 9.1 18,0
Aluminio primario 1.9 1,2
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Como se puede observar en el cuadro, la elaboracion de aluminio primario crece
1,9%, en agosto de 2018, y 1,2% en los ocho meses del corriente afio, en comparacion
con los mismos periodos de 2017. La mayor produccion de aluminio, en los ocho meses
del 2018, se relaciona con el crecimiento de la demanda externa de productos de
aluminio destinados al sector automotriz y la actividad de la construccion.*

Ademas, en el proximo cuadro, se puede observar la variacion en el sector de la

produccion del hierro, segun las EPI (Estadisticas de Productos Industriales).

Produccion de hierro primario
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* INDEC. (Agosto 2018) Industria Manufacturera. Estimador Mensual Industrial.
Recuperado de: https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa/emi_10_18.pdf

23


https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa/emi_10_18.pdf
https://www.indec.gob.ar/uploads/informesdeprensa/emi_10_18.pdf

Universidad de Buenos Aires ‘
Facultad de Ciencias Econémicas

Ce

Escuela de Estudios de Posgrado ONOMI(

De acuerdo a las EPI (Marzo 2018), se deduce un aumento en el sector exclusivo de
la produccion de hierro, 500 toneladas en hierro primario y otras 500 toneladas en acero

crudo anual.®

Ingresando mas en profundidad al entorno econémico del rubro trailers, uno de los

fendmenos més condicionantes en el ambiente macro del rubro es el precio del dolar.

El aumento en la cotizacidn del dolar esta ligado en el costo de los materiales para la

construccién, en especial al hierro.

En dicho rubro, la devaluacion del peso se traslada directamente a las listas de
precios. Mientras que en el resto de los materiales el efecto se amortigua parcialmente.

En un contexto de inestabilidad del dolar, se generan precios muy cambiantes por lo
que perjudica competir a nivel precio, sabiendo que la fabricacién de un trailer puede
demorar hasta 30 dias en su fabricacion.

Para la fabricacion de un tréiler, el 97% de la materia prima esta compuesta de
hierro. En consecuencia, los costos deben considerarse con méaxima exactitud.

Esto genera una gran incertidumbre a la hora de cotizar, ya que en un contexto de
variacion constante del valor dolar, el vendedor se puede exponer a no ganar el margen
de rentabilidad esperado o hasta en los peores casos, ir a pérdida.

Como conclusién, el precio de la materia prima para la fabricacion de trailers esta
ligada a los cambios que pueda sufrir el ddlar, para lo cual siempre se traslada el costo
de produccion al precio final de venta del producto impactando llegado el caso a su
debido aumento, pero al tratarse de un equipo de trabajo indispensable en empresas de
gran envergadura, este aumento es absorbido por tales organizaciones para continuar
con su actividad diaria de trabajo y sucede de igual manera con las pequefias y medianas
empresas como asi también con los clientes particulares. Esto refleja la continua
produccidn de trailers a pesar de las variaciones de precio que estos puedan sufrir

debido a la situacion econémica del pais.

> INDEC. (Marzo 2018) EPI. Estadisticas de Productos Industriales. Pag. 64.
Recuperado de: https://www.indec.gob.ar/ftp/cuadros/economia/epi_03 18.pdf

24


https://www.indec.gob.ar/ftp/cuadros/economia/epi_03_18.pdf

Universidad de Buenos Aires ‘
Facultad de Ciencias Econémicas

Ce

Escuela de Estudios de Posgrado ONOMI(

Entorno Tecnoldgico

En cuanto a lo tecnoldgico, se utilizan maquinarias de soldadura Mig Mag, como
explica el Sector Metaldrgico:

La soldadura MIG/MAG (Metal Inert Gas o Metal Active Gas, dependiendo
del gas que se inyecte) también denominada GMAW(Gas Metal Arc Welding o
soldadura a gas y arco metalico) es un proceso de soldadura por arco bajo gas
protector con electrodo consumible. El arco se produce mediante un electrodo
formado por un hilo continuo y las piezas a unir, quedando este protegido de la
atmosfera circundante por un gas inerte (soldadura MIG) o por un gas activo
(soldadura MAG).

La soldadura MIG/MAG es intrinsecamente méas productiva que la soldadura
MMA donde se pierde productividad cada vez que se produce una parada para
reponer el electrodo consumido. El uso de hilos sélidos y tubulares han
aumentado la eficiencia de este tipo de soldadura hasta el 80%-95%.

La soldadura MIG/MAG es un proceso versatil, pudiendo depositar el metal
a una gran velocidad y en todas las posiciones. Este procedimiento es muy
utilizado en espesores pequefios y medios en estructuras de acero y aleaciones de
aluminio, especialmente donde se requiere un gran trabajo manual.

La introduccidn de hilos tubulares es particularmente favorable para la
produccidn de estructuras pesadas donde se necesita de una gran resistencia de
soldadura.

La soldadura por gas inerte de metal (MIG) utiliza un electrodo de metal que
sirve como material de relleno para la soldadura y se consume durante la
soldadura.® (Sector Metallrgico, 2018).

® Sector Metaltirgico (SM). (Octubre 2018). Politicas de Medio Ambiente. Recuperado
de: http://sector-metalurgico.com/politicasma.php
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De acuerdo, al informe presentado por ADIMRA (Asociacion de Industriales
Metaldrgicos de la RepUblica Argentina), en las provincias de Buenos Aires,
CABA, Santa Fe y Cordoba se concentran mas del 90% de los establecimientos
metalurgicos. (Ver Anexo 2.2)

26



Universidad de Buenos Aires ‘
Facultad de Ciencias Econémicas

Escuela de Estudios de Posgrado ONOMI(

Entorno Politico-Legal

En cuanto al marco politico-legal, es obligatorio para la compra y correcto uso de
un trailer realizar los tramites necesarios en la Direccion Nacional de Industria, la
homologacion y emisién de la Licencia para Configuracién de Modelo (LCM). Este
certificado es un requisito necesario para todo vehiculo nuevo que circule por la via
publica y se otorga a aquellos que cumplan los requerimientos previstos en la Ley N°
24449 y su reglamentacion, la cual sefiala los requisitos indispensables para circular.
Menciona, entre otros, los siguientes:

e Que su conductor esté habilitado para conducir ese tipo de vehiculo y que lleve

consigo la licencia correspondiente.

e Que porte la cédula de identificacion del mismo.

e Que lleve el comprobante de seguro, en vigencia, que refiere el ART. 68.

e Que el vehiculo tenga colocadas las placas de identificacion de dominio.

e Que posea matafuego y balizas portétiles normalizados, excepto las

motocicletas.

Uno de los item obliga a llevar el comprobante de seguro, en vigencia, que
menciona el ART. 68. En referencia con los trailers, este articulo hace referencia al
seguro obligatorio y especifica que todo automotor, acoplado o semiacoplado debe estar
cubierto por seguro, de acuerdo a las condiciones que fije la autoridad en materia
aseguradora, que cubra eventuales dafios causados a terceros, transportados o no. Este
seguro obligatorio serd anual y podra contratarse con cualquier entidad autorizada para
operar en el ramo, la que debe otorgar al asegurado el comprobante que indica el inciso
c) del ART. 40».

Es decir, la aseguradora debe entregar una tarjeta u otro tipo de comprobante donde
figuren los datos del asegurado, nro. de pdliza, vigencia, automovil, nro. de patente,

motor y carroceria.
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También se emiten las Constancias Técnicas (C.T.) a que hace referencia el
Articulo 4° de la Resolucion SIC y PyME N° 276/06.

Ademas, es requisito indispensable el nuevo certificado de fabricacion electronico
emitido por la DNRPA a partir de Abril de 2014, como asi también el formulario
numero 01 de inscripcion en el registro y el formulario nimero 12 de verificacion de

planta terminal.
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Entorno del Medio Ambiente

Con relacion al medio ambiente en los procesos metalrgicos, debemos tener en
cuenta que se utiliza una gran cantidad de agua para llevarlos a cabo, ocasionando un
impacto ambiental negativo por el excesivo consumo de este recurso. Con el tiempo las
tecnologias han reducido la cantidad de agua necesaria para consumar estos procesos y

han ayudado a su reciclaje dandoles mas tiempo de utilidad.

Sin embargo en los procesos metallrgicos aln no existe la tecnologia necesaria, que
beneficie notoriamente este aspecto. Se han creado mecanismos que reducen la cantidad
de residuos en las aguas utilizadas en la metalurgia, pero las aguas obtenidas luego de
este proceso de limpieza, poseen cierta cantidad de contaminantes lo cual provoca que

estas aguas no sean en su totalidad reutilizables.

A los desechos producidos en los procesos metalirgicos se les aplican diferentes
técnicas para gque tengan un porcentaje minimo de metal y este residuo pueda ser
reutilizable en la industria. Se diferencian en distintos tipos y se pretende que con
productos quimicos estos nuevos productos puedan utilizarse en la industria minero-
metallrgica. Para este desafio se puede utilizar el residuo como material estéril (sin
valor econémico) o como pulpa de relaves (roca molida mas agua).Cerca del 10 % es

recuperado como materiales secundarios.

El aumento de los residuos se debe a que la Ley (alta concentracion del metal) del
mineral disminuye por lo tanto se busca mas mineral lo que hace que los residuos

aumenten.
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Analisis de Mercado

A continuacion, se exhibe el gréafico de analisis del Market Share tomando los
indicadores de Mercado Libre sobre el volumen de ventas promedio de cada empresa en

unidades para exponer su participacion en el mercado de Trailers de Zona Norte. (Ver
indicadores en Anexo 3.1).

MARKET SHARE

B MCTRAIL B TRAILERS GALLO B TRAILERS FACUNDO
B TRAILERS DEL PILAR M DELTA TRAILERS

4%

Como puede observarse en el grafico de tortas, el lider dominante del mercado de
Trailers de Zona Norte es Mctrail con un 48% de participacion, en segundo lugar se
encuentra Trailers Gallo con un 22% del Market Share. Con un 15 % ocupando el tercer
lugar aparece Trailers Facundo, en el antetltimo lugar se ubica Trailers Del Pilar con un

11% de participacion y como Ultimo participante del mercado se encuentra Delta
Trailers completando el 4%.
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Analisis de la Competencia

Dentro del rubro de la fabricacion de trailers, existen diferentes competidores que
hacen una rivalidad constante y persistente.

Para realizar un estudio mas profundo, se lleva a cabo un analisis Price Index, el cual
permite destacar diferencias y variables mas exhaustivas de comparacion entre los

competidores y sus modelos de trailers que se detallan a continuacion:

Trailer Batan de un eje para carga mediana.
Chasis construido de perfil doble TT.

Mercado, | ___ Trailers de carga____|

[Canal ___|____ZonaNore:BA ___ |

\Formate | _ __ . _ Todos _ . ]

Etiquetas de Columna

Valores Empresa Precio
dic-19 Gallo 5 B0.000,00
dic-19 Mctrail 5122 200,00
dic-19 Facundo % 69.600,00
dic-19 Del Pilar 5 B4 200,00
dic-19 Delta 5 73.600,00

TRAILERS
Mercado Batan de carga
Canal Zonta Morte - BA
Formato Todos
Variables Etiquetas de Columna
Valores GALLO MACTRAIL FACUNDO DEL PILAR DELTA
dic-19 100% 155,5% B7% 106% 92%
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Trailer para trasnporte de Vehiculos.
_Chasis construide de perfil doble TT.

-—_—— - - - — - — — — - —-— -5

IMercado | ___ Vehiculos___ |
Canal ___| ____ ZonaNemte:BA ___ |
Formato | ___ Todos _ _ ___ i
Etiquetas de Columna
Valores Empresa Precio
dic-19 Gallo 5120.000,00
dic-19 Mctrail % 185.000,00
dic-19 Facundo
dic-19 Del Pilar 5130.000,00
dic-19 Delta %110.000,00

TRAILERS

Mercado Vehiculas
Canal Zonta Morte - BA
Formato Todos

Variables Etiquetas de Columna
Walores GALLC MACTRAIL FACUNDO CEL PILAR DELTA
dic-19 100% 154, 2% - 108,33% 91,66%
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Trailer para Grupos Electrogenos con freno electrico.
Chasis construido de perfil doble TT.

iﬁercadn i Grupos Electrogenos |
Canal ___| _._.__ZomaMNorte-BA ___ _ |
(Formato _j _ _ ___ Todos _ __ _ __. |
Etiquetas de Columna
Valores Empresa Precio
dic-19 Gallo & 140.000,00
dic-19 Mctrail % 220.000,00
dic-19 Facundo
dic-19 Del Pilar & 150.000,00
dic-19 Delta & 130.000,00

TRAILERS

Mercado Grupos Electrogenos
Canal Zonta Norte - BA
Formato Todos

Variables Etiquetas de Calumna
Valores GALLO MACTRAIL FACUNDO DEL PILAR DELTA
dic-19 100% 157,14% - 107,14% 02,85%
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Trailer Nautico.
Chasis construido de perfil doble TT.

il".-1er|:a|:||:| i Mautico |
Canal ___| ____ ZonaNorte:BA___ ]
Formate | _ _ _ __ Todos _ . J
Etiquetas de Columna
Valores Empresa Precio
dic-19 Gallo & 38.000,00
dic-19 Mctrail % 60.000,00
dic-19 Facundo
dic-19 Del Pilar % 40.000,00
dic-19 Delta % 36.000,00

TRAILERS

Mercado Mautico
Canal fonta Norte - BA
Formato Todos

Variables Etiquetas de Columna
Valores GALLO MACTRAIL FACUNDO DEL FILAR DELTA
dic-19 100% 157,85% - 105,26% 04 73%
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Trailer Porta Bobina.

Chasis construido de perfil doble TT.

f——,—e,e—r— e — e — e — e — e — - — - — -

Mercade | ___ Porta Bobina _ |
Canal ___| ____ZonaNomte-BA |
(Formato | _ ___ Todos _ . J
Etiquetas de Calumna

Valores Empresa Precio

dic-19 Gallo 5 99.000,00

dic-19 Mctrail

dic-19 Facundo

dic-19 Cel Pilar

dic-19 Delta

TRAILERS

Mercado Porta Bobina
Canal fonta Morte - BA
Formato Todos

Variables Etiquetas de Columna
Valores GALLO MACTRAIL FACUNDO DEL PILAR DELTA
dic-19 100%

35



Universidad de Buenos Aires

Facultad de Ciencias Econémicas ( :

Escuela de Estudios de Posgrado ono CA5

Trailer Batan de un eje para carga mediana con chasis construido de perfil doble TT.

[Mercado | Trailers Batan de carga |
canal | ZomaNote-BA |
Fomato [ Todes ]
Empresas  |Volumen semanal [Volumen mensual [Valor por unidad |Ventas semanales [Ventas Mensuales |Market Share en unidades de Ventas
Gallo b 24 $80.000,00 $480.000,00 $1.920.000,00 43%)
Metrail 13 52 $122.500,00 $1.596.400,00 $6.385.600,00 22%'
Facundo 4 16 $69.600,00 $278.400,00 $1.113.600,00 15%'
Del Pilar 3 12 $84.800,00 $254.400,00 $1.017.600,00 ll%l
Delta 1 Il $73.600,00 $73.600,00 $294,400,00 4%|
Total Volumen semanal: 27
Total Volumen mensual: 108
Precio promedio ponderado del mercado: 599.363,00
Total Ventas semanales: 5 2.682.800,00
Total Ventas mensuales: 510.731.200,00

En consecuencia, se hace mencidn de los actuales competencias de Trailers Gallo,
tomando el trailer batan de un eje para carga mediana con chasis construido de perfil
doble TT como precio comparativo;

Mactrail: La empresa lider en produccion de trailers por su gran volumen de ventas y
reconocimiento, con una cantidad de elaboracion promedio de 13 trailers por semana, y
su ubicacion corresponde al partido de San Fernando.

La imagen de Mactrail posee un fuerte posicionamiento sobre los consumidores de
mercado descritos anteriormente, pero tiene como desventaja sus precios elevados
comparando con el precio de la competencia, otorgando los mismos productos.

Los precios de sus productos representan los valores mas altos dentro del mercado,
Ilegando a un valor de $122.800 por la unidad de trailer de batan de carga, alcanzando

un 23% por encima del precio promedio del mercado.
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Sus ventas representan un market share del 48% en unidades en venta de trailers de
Zona Norte y Gran Buenos Aires , por lo que es el lider actual del mercado
indiscutidamente.

Su marca esta muy presente y vinculada en el mercado de las grandes empresas,
tanto en publicidades de redes sociales como de sponsors en eventos como Santader
Rio, Gobierno de la Ciudad, y ferias/festivales gastronémicas reconocidas, entre otros.
Ademas, realiza un gran despliegue promocionandose en redes sociales e internet
utilizando herramientas de busqueda rapida como Google Adwords.

Una de sus ventajas competitivas es tener un gran apalancamiento por parte de
organismos del Estado facilitando los tramites y operaciones necesarias para la venta de
trailers, que a comparacion de las pequefias y medianas empresas de fabricacion de
trailers les demoran mucho mas tiempo. Mactrail es la Unica empresa al igual que
Tréilers Gallo que tiene en produccion todas las variedades de trailers (a excepcion del
Trailer Porta - Bobinas, siendo Trailers Gallo el Gnico fabricante de dicho modelo).

Trailers Del Pilar: Empresa con una importante variedad de modelos de trailers,
actualmente tiene una produccion que ronda en los 3 trailers semanales y esta ubicada
en el partido de Pilar.

Sus precios son moderadamente acorde al mercado ubicandose apenas por encima
de la media del mercado. Ofrecen un servicio estdndar sin ningun beneficio adicional.

Con respecto a los valores de los trailers, es la empresa mas cercana al valor
promedio del mercado, representan un precio del 17% por debajo de la media del
mercado, a un valor de $84.800 por la unidad de trailer de batan de carga.

La empresa se encuentra abarcando un market share del 11% en unidades,
realizando sus ventas por medio del canal de Mercado Libre y reforzando la
comunicacion a traves de Facebook.

Su fortaleza esta en un solo modelo de trailer para auto, el cual es muy basico para el
armado pero a nivel disefio se luce entre los demas.

Trailers Facundo: Se especializa en la elaboracion de trailers de cargas medianas,
donde sus ventas alcanzan los 4 trailers semanales. Esta empresa tiene su ubicacién en

la zona de Jose C. Paz.
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La empresa prioriza el volumen y precio antes que la calidad, a un precio muy bajo,
ya que su estrategia de venta esta focalizada en precios bajos, apenas por encima de los
costos pero la calidad y dedicacién en el trabajo deja mucho que desear.

El precio de sus trailers representan los valores mas bajos dentro del mercado,
cotizando a un valor de $69.600 por la unidad de trailer de batan de carga, ubicandose
un 42% por debajo del precio promedio del mercado.

Actualmente, la compafiia registra un market share del 15% en unidades.

Una de sus desventajas es que solo contempla un solo modelo de fabricacion y sin
tener en cuenta necesidades especificas del cliente, solo fabrican en produccion para
stockear y vender Unicos modelos. Utilizan canales de ventas como Mercado Libre y
medios de comunicacion como Facebook.

Concluyendo, Trailers Facundo se destacan en la produccidn de trailers del tipo
batan de carga mediana, los cuales son los modelos mas sencillos del mercado. La
compaiiia se focaliza en la cantidad de ventas y no prioriza la calidad del armado de los
mismos, es por eso que no suelen brindar un buen producto, sumado que los clientes no
quedan conformes con el trato y servicio otorgado.

Delta Trailers: Es la compariia con la elaboracion de trailers poco usuales y
perfeccionista en los detalles, estdn ubicados en Bella Vista, San Miguel.

Su nivel de produccion promedio es de 1 trailer semanal, con precios por debajo de
la media. La empresa realiza toda variedad de trailers pero tienen un ritmo de
produccidn bastante bajo, los clientes que no tienen dificultades en cuanto al tiempo
para esperar el trabajo terminado, suelen elegirlos.

Los precios de los trailers representan un valor del 33% por debajo de la media del
mercado, a un valor de $73.600 por la unidad de trailer de batan de carga, siendo la
empresa con el segundo precio mas barato.

Actualmente, su market share en unidades es el mas bajo dentro de la zona apenas
llegando al 4% siendo la empresa que menos trailers vende.

Utilizan medios de promocion y venta como Facebook, Mercado Libre y su pagina

oficial donde muestran los trabajos realizados haciendo hincapié en sus detalles.
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Uno de sus pilares es la dedicacion que brindan en cada detalle del cliente
fabricando trailers innovadores pero al ser muy poco usuales han perdido mucha
presencia en el mercado.

Sin embargo, hoy en dia Trailers Gallo cuenta con una amplia variedad en el
mercado que busca superarse diariamente, con un caudal de ventas promedio de 6
trailers semanales, ubicada en El Talar, Tigre.

La empresa brinda mejoras tanto en el disefio como en la calidad, acordando
directamente de duefio a cliente y adaptandose a las necesidades del consumidor,
realizando todos los modelos de trailers y en especial, su producto estrella con disefio
unico, el Trailer Porta Bobina.

Con respecto a los precios del producto, Trailers Gallo se encuentra un 24% por
debajo de la media del mercado, ubicandose en un puesto intermedio entre sus otros
cuatro competidores, teniendo como referencia el trailer de carga fabricado por todas las
empresas competidoras donde Trailers Gallo lo cotiza a un valor $80.000, ofreciendo
ademas productos de una mayor calidad y mejores terminaciones. Esta ventaja se debe a
la amplia cartera de proveedores del interior del pais que posee Trailers Gallo,
obteniendo bajos costos de materia prima para la elaboracion de sus productos.

Trailers Gallo posee un market share actual del 22% en términos de unidades. Es
una empresa que trabaja con clientes potenciales B2B como Techint, Gobierno de la
Ciudad, Arnet, Telecom y Municipios entre otros, abasteciendo con trailers porta
bobinas de cables. También cuenta con una cartera de clientes de importantes empresas
de servicio energético con produccion de trailers para grupos electrégenos. Sin
embargo, la organizacién también trabaja con clientes B2C, que generan otro
importante aporte a la organizacion.

Su mision esta situada en la diferenciacion del producto, es por eso que trabaja con
elementos y herramientas de primera calidad, con el objetivo de brindar el mejor
producto y la mayor seguridad.

Su estrategia de venta es por medio de redes sociales como Facebook, actualizando y
subiendo contenido diariamente (a comparacién del resto que no lo hacen de forma

constante), bajo el slogan: "Seguridad y calidad para todos, circule con Trailers Gallo™.
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Utiliza su pagina oficial y formas de busquedas mas eficientes como Google
Adwords, y tiene una fuerte presencia en Mercado Libre, siendo uno de los mejores del
sitio avalado propiamente por Mercado Libre.

Es una organizacion muy joven y con mucho potencial, capacitados
profesionalmente para el desarrollo de su labor. Se caracteriza en disefiar trailers para
cada caso en particular, otorgando la maxima satisfaccion al cliente, con precios
moderados y muy accesibles, poniendo en una balanza precio y calidad, ofreciendo un
servicio constante, acompafando al cliente en todo momento durante el proceso de
elaboracién y respondiendo sus consultas.

Actualmente, Trailers Gallo busca un mejor posicionamiento en la venta de unidades
en toda Zona Norte llegando a cubrir una mayor demanda de trailers de la zona en

cuestion, siendo la empresa lider en ventas y abastecimiento del mercado.
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Anadlisis de la Organizacion

El producto en cuestion se compone de diversos accesorios para su armado como son
la estructura del chasis que suelen ser con hierro IPN n°8 o doble T que le otorgan la
rigidez y robustez correspondiente al trailer, sus ruedas armadas con llantas y cubiertas
reforzadas de carga, un sistema de enganche convencional con tortuga-bocha y si es
para cargas pesadas con ojal-perno.

Ademas, se entrega con sus cadenas de seguridad para el enganche del vehiculo que
tracciona el trailer, cintas refractarias con carteles indicadores de su maxima velocidad y
la instalacion eléctrica del mismo con todo el recorrido del cableado, faros led y su ficha
de conexion.

El precio del trailer se cotiza en base al valor de su materia prima, elementos y
accesorios para su armado, como es el caso del modelo batan de carga con un CMV de
$53.330, del cual se adiciona un mark up sobre el costo equivalente al 50%, fijando
como precio $80.000, monto al que se descuenta el costo de mano de obra de $10.670,
quedando un 20% de ganancia por $16.000.

Actualmente, Trailers Gallo tiene un precio posicionado por debajo de la media del
mercado de un 24% en cuanto al modelo del producto, pero supera con un amplia
ventaja la calidad del producto a comparacién de su competencia.

Para la fabricacion del producto, debe realizarse un pago anticipado en concepto de
sefia equivalente al 50% y luego el saldo restante deberé abonarse al retiro o entrega del
mismo.

Con respecto al canal de distribucion, la empresa cuenta con 2 camionetas que le
permiten la entrega de los trailers a domicilio o en la puerta de la empresa. El envio de
los trailers se coordinan previamente antes de su sefia para incluir el gasto en el precio
final. Los choferes designados para concretar su entrega son personas capacitadas con

licencia de conducir profesional que poseen la categoria B2 para el transporte de
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acoplados de trailers. Las entregas de las compras realizadas desde el interior del pais
son tercerizadas con empresas de transporte para combinar su despacho o bien pueden
retirarse desde el local ubicado en El Talar, donde se fabrican los trailers.

La unica desventaja con la que cuenta respecto al personal es que en épocas de
temporada alta, dispone de una escasa mano de obra al tener mayor demanda de
produccidn de trailers ya que actualmente fabrica seis trailers semanales, pero mas
cercano a la temporada de verano suele realizar entre uno y dos trailers mas por semana,
trabajando horas extras para poder hacer frente a la capacidad productiva y atender la
demanda.

Trailers Gallo realiza la comunicacion actual de la marca a través de canales como
Facebook, el cual actualiza contenido diariamente. Ademas comunica por medio de su

pagina oficial: www.trailersgallo.com y buscadores mas eficientes como Google

Adwords. Por ultimo, tiene una fuerte presencia en Mercado Libre, siendo uno de los
mejores del sitio avalado meramente por Mercado Libre donde también comunica su

marca.
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Diagndstico

De acuerdo a las 500 encuestas realizadas, con una aceptacion de respuesta en 114
encuestas, es decir que habiendo una devolucién del 22,8% de donde se recolecto la
informacidn, y un 77,2% de encuestas no respondidas, se obtuvieron los siguientes
resultados:

En primer lugar, haciendo referencia siempre a las encuestas respondidas, se llego a
la conclusion de que el 94 % calificé como muy satisfactoria y excelente la disposicion
y trato del servicio brindando, un 92% quedo muy conforme con la calidad del producto
y un 94 % volveria a elegir Trailers Gallo.

Por otro lado, puede destacarse que al ser una encuesta abierta en la que el cliente
pudo expresarse con palabras y comentarios sobre el producto y la atencion recibida,
describi6 también como se sintio durante el proceso de realizacion del trailer y darnos a
conocer su experiencia de compra hacia Trailers Gallo. Es decir que, ademas de
calificar con un puntaje en la respuesta, permitié conocer detalles més especificos y
enriquecer la devolucidn para analizar en profundidad y mejorar en ciertos aspectos
para seguir construyendo la fidelizacion del cliente. (Ver Anexo 1.2)

Se obtuvieron muchos comentarios haciendo referencia a que la calidad del producto
era mayor a la que esperaban, otros clientes comentaron que el producto sobrepaso sus
expectativas, como también hubo clientes que daban a entender que si bien estaban en
conocimiento de destacarnos por la seguridad y robustez del trailer, verlo puesto en
escena ya armado era mucho mas placentero todavia. Por otro lado, hubo clientes que
respondieron que no solo volverian a elegir a Trailers Gallo sino que nos recomiendan
con sus colegas de trabajo, entre otros comentarios que dieron en persona como muy

recomendables y mensajes halagadores como “los mejores trailers”.
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Por ultimo, los clientes demostraron una sensacion de conformismo y satisfaccion
agregada al haber recibido la encuesta, transmitiendo pertenencia hacia la marca.

También, los resultados recolectados abren las puertas a la idea de impulsar un
programa en el cual la marca se promocione para alcanzar nuevos clientes y sea mas
reconocida ya que la mayoria de los encuestados coincidieron en su satisfaccion con el
servicio y su buena atencién y la actitud de volver a elegir la marca.

En cuanto al macroentorno, se puede concluir a través de las encuestas que el
mercado esta firme en este rubro y se preocupa por tener el mejor producto dentro las
diferentes variables competentes que se encuentran en el mercado, buscando el producto

de mejor calidad que le otorgue la mayor seguridad posible.

’ Cuadro de resultados en porcentajes de las encuestas respondidas en Anexo 1.3.
(Noviembre 2018).
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Analisis FODA

En el andlisis interno de la empresa se identifican los factores internos claves para la
empresa realizando una autoevaluacion para identificar los puntos fuertes y los puntos
débiles de la empresa.

* Fortalezas: En Trailers Gallo, se especializa en la produccion del trailer porta
bobina como un producto innovador en las empresas de cableado tanto digitales como
relacionadas con el abastecimiento de electricidad. Otra fortaleza, es ser la Unica
empresa que brinda el servicio de alquileres de trailers segun la necesidad y uso del
cliente. Por otro lado, a diferencia de la mayoria de los competidores es contar con
soldadoras MIG MAG que consiste en un proceso de soldadura por arco bajo gas
protector con electrodo consumible. Sumado a esto, Trailers Gallo cuenta con
proveedores del interior del pais que le otorgan materia prima a precios mas bajos del
promedio de mercado y con una mejor calidad en el producto. Esto genera una
produccidn de trailers mucho mas robustos, resistentes y confiables para el uso diario
de trabajo. Otra fortaleza es contar con la notoriedad de marca a nivel nacional como
empresa fabricante de trailers, sobre todo en el interior del pais siendo una de las
primeras empresas en volumen de ventas de trailers segln estadisticas y datos
proporcionados por Mercado Libre. También es importante destacar que la empresa esta
compuesta de un equipo profesional de amplia experiencia en el rubro, como
ingenieros, soldadores de oficio, y licenciados, entre otros. Por Gltimo, tanto los trabajos
realizados hasta el momento como el armado y calidad de sus componentes han dejado
muy conformes a los clientes, generando una fuerte fidelidad hacia la empresa.

Como conclusién preliminar a esta area del andlisis, la empresa cuenta con
maquinarias de Ultima tecnologia que no toda la competencia tiene acceso y con un

equipo profesional experimentado, utilizando materia de prima de mejor calidad que el
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resto para la fabricacion de trailers y que podria generar una mayor rentabilidad
aprovechando su notoriedad de marca en el mercado captando mas clientes que busquen
adquirir el trailer porta bobinas, producto innovador que Unicamente fabrica Trailers
Gallo para luego fidelizar esos clientes debido a la gran atencion y servicio que brinda
la empresa.

* Debilidades: La debilidad de la compaiia es la escasa mano de obra para la
fabricacion de trailers en tiempos de temporada alta.

En resumen de este ultimo punto, la compafiia deberia evaluar la forma de contratar
mayor personal en épocas de gran demanda.

En el anélisis externo de la empresa se identifican los factores externos claves para
Trailers Gallo dividiéndose en oportunidades y en amenazas.

« Oportunidades: Podemos evidenciar una tendencia positiva al corroborar cdmo se
va elevando la demanda en venta de trailers de acuerdo a la visibilidad de los nuevos
productos puestos en ruta, no solo por la necesidad de las empresas que continuamente
buscan facilitar su logistica y achicar costos sino también por datos estadisticos de
crecimiento de la industria del hierro, segun ADIMRA, estimado en un 5% anual.
Sumado a esto, la empresa se posiciona con el precio que se encuentra un 24% por
debajo de la media del mercado ofreciendo un producto de mayor calidad debido a la
amplia cartera de proveedores que posee la compafiia con bajos costos de materia prima
otorgando un mejor producto y mayor seguridad.

Por otro lado, aparece el desarrollo de nuevos productos por los cambios cambios
tecnoldgicos como la adaptacion de frenos eléctricos para trailers, controlados desde el
vehiculo que se acarrea el trailer por la misma intensidad inercial de frenado del
vehiculo. Para la colocacion de dichos frenos eléctricos se debe contar con un
equipamiento apropiado y personal apto capacitado, requerimientos necesarios con los
que la empresa dispone actualmente y que la competencia no posee, a excepcién de
Mactrail.

En conclusion, se puede destacar que Trailers Gallo tiene un mercado donde puede

crecer y ademas sacar ventaja en el armado de trailers sobre su competencia ya que

46



Universidad de Buenos Aires ‘
Facultad de Ciencias Econémicas

Ce

Escuela de Estudios de Posgrado ONOMI(

cuenta con el equipo adecuado para poder llevar a cabo su fabricacion con la instalacién
de frenos electricos de ultima tecnologia.

* Amenazas: Una de las amenazas para las empresas fabricantes de trailers es la
salida de nuevos requisitos obligatorios para la produccion de trailers que hace que la
compafiia deba invertir mucho de su tiempo en investigar y tramitar sobre estas nuevas
regulaciones que consisten en procedimientos burocraticos. Otra de las amenazas es la
competencia actual agresiva que existe entre las empresas lideres ya que al existir gran
demanda, la empresa que mas trabajos realice, tendrd un mayor reconocimiento y
sobresaldra del resto para posicionarse de una mejor manera y captar nuevos clientes.

Para concluir con este ultimo analisis, la reglamentacion de nuevos requisitos genera
una pérdida de tiempo para la empresa ya que se debe ocupar de tramitar la adquisicion
de nuevos permisos que en realidad no afectan en su fabricacion ni tampoco en su
funcionamiento, sino que esta vinculado al sistema burocréatico y a la aparicion de
nuevos impuestos. Esto genera una traba a la empresa para la fabricacion de trailers, que
le hacen perder ventas y mercado en un contexto de competitividad.

A continuacion, podemos visualizar el analisis FODA de Trailers Gallo por medio

del siguiente cuadro:
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De acuerdo a esta matriz de analisis podemos hacer un diagnéstico con las variables
del Marketing: ;Que mantener? ;Que mejorar? ;Que empezar a hacer?

Con respecto a la primer variable sobre que mantener, tratindose de una empresa
nueva gue hace 3 afios cumple estando en el mercado, entiendo que la compafiia:

- crecer enfocandose en la especializacion del producto Trailer Porta-Bobina

- trabajar de la misma manera contando con la Gltima tecnologia

- otorgar el mismo servicio con su equipo altamente capacitado

- brindar un producto con la mejor calidad en relacion precio

- seguir tratando con proveedores que le proporcionan bajo costo de materia prima

- fidelizar clientes

- hacer crecer la imagen de la marca.

En segundo lugar, acerca de que mejorar, se propone:

- lograr un mayor caudal de trabajos realizados

- tener una mayor participacién en la competencia agresiva.
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-realizar un seguimiento constante de las nuevas legislaciones que afectan al sector
para estar diariamente informados frente a las nuevas clausulas que se imponen para la
habilitacion de los trailers y su correcta circulacion en ruta.

Y por altimo, con respecto a qué empezar a hacer, frente a la debilidad de la escasa
mano de obra en temporada alta:

- contratar una consultora de recursos humanos para realizar la incorporacion de la
cantidad necesaria de empleados contratados por agencia con sus previas entrevistas
acordando el mejor perfil laboral para la empresa, siendo por tiempo indeterminado para

contrarrestar la fuerte demanda.
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Plan de Implementacion

Estrategia

Bases Estratégicas

Trailers Gallo tiene como vision ser la empresa lider en solucién de logistica de
mercaderia utilizando menos recursos y siendo mas efectivo.

Su mision esta situada en la diferenciacion del producto, es por eso que trabaja con
elementos y herramientas de primera calidad, con el objetivo de brindar el mejor
producto y la mayor seguridad. Ademas, esta enfocado en la reparacion y modificacion
a medida de diferentes trailers para lo cual provee de sus Kits y accesorios
correspondientes.

Sus principales valores son la seguridad, calidad y robustez de sus trailers que
transmiten al cliente una sensacion de confianza y tranquilidad durante su
funcionamiento.

La empresa dispone de una amplia variedad de modelos de trailers segtn el uso
particular del cliente dependiendo su peso de carga, medidas de chasis y sistema de
enganche.

Ademas, dispone de un modelo Unico de trailer en el mercado, el Trailer Porta-
Bobinas, el cual es su producto estrella adaptado para distintas bobinas con sistema de
levantamiento manual o eléctrico.

Por ultimo, la compafiia produce la elaboracién de su producto utilizando

maquinarias de Ultima tecnologia y su marca es reconocida a nivel nacional.
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Definicion de Objetivos Estratégicos Cuantificables

Los objetivos de negocio alineados de acuerdo al objetivo general para incrementar

las ventas en un 20% descontada la inflacién, son:

- A) Aumentar un 5% de market share en unidades teniendo en cuenta como base
el canal de venta de Mercado Libre, creciendo a un 27% de participacion en el

mercado.

- B) Posicionar Trailer Gallo como la empresa fabricante de trailers con la mas

alta calidad y robustez del mercado en Zona Norte en 2020.

- C) Aumentar la cartera de clientes adquiriendo al menos 5 clientes nuevos

mensuales y asi ampliar el negocio.

Los indicadores de KPI a utilizar para medir el éxito de la gestion seran:

- Medir el Market Share.

- Calcular la cantidad de nuevos clientes.

-Evaluar el volumen de ventas por medio de porcentaje de conversion, ticket
promedio y ventas por dia.

Ademas, en la seccion del plan tactico se desarrollan especificamente los KPI de

cada plataforma online a utilizar. (Ver Plan T4ctico).
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Posicionamiento de Marca

La compafiia busca posicionarse como la empresa lider en productos de calidad para
fines del afio 2020 centrandose en Zona Norte y Gran Buenos Aires, consiguiendo que
su marca se haga méas conocida, aumentando su market share, consiguiendo que el
producto tenga un mayor reconocimiento y atraiga mas clientes potenciales ocupando
un lugar distintivo, relativo a la competencia, en la mente del consumidor como ya se
pudo evidenciar en el resultado de las encuestas donde los actuales clientes calificaron
como muy satisfactoria y excelente la disposicion y trato del servicio brindando,
quedando muy conforme con la calidad del producto y volviendo a elegir Trailers Gallo.

e Target:

-Hombres de 22 a 65 afios, de los sectores ABC1, C2,C3 y que sean usuarios del

rubro metalurgico.
-Core Target: Empresas

-Growth Target: Particulares.
e Estructurar de insight del consumidor:

- Verdad: Quiero tener un trailer fuerte y seguro.
- Motivacién: Porque me permitira transportar mi mercaderia sana y salva.
- Tension: Pero no quiero tener problemas durante su funcionamiento.

e Por consiguiente, se crea un Insight:
“Quiero un trailer fuerte y seguro porque me permitira transportar mi mercaderia sana y
salva sin tener problemas durante su funcionamiento”

e De esta manera nace un Propuesta de Marca:

“Trailers Gallo, para los trabajadores que buscan trailers robustos y seguros,

realizando el transporte de su mercaderia a salvo sin problemas”
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e Brand Conviction:
Que el transporte y la circulacion en rutas sean seguros para todos.
e Brand Territory:

-Transporte en rutas: Proceso que tiene como finalidad la satisfaccion de las

necesidades de desplazamiento y comunicacion por via terrestre.

-Seguridad vial: Conjunto de acciones y mecanismos que garantizan el buen
funcionamiento de la circulacion del transito, mediante la utilizacién de

conocimientos (leyes, reglamento y disposiciones) y normas de conducta.

-Tranquilidad: Es un bien muy necesario en el estilo de vida, un bien que puede ser
dificil de alcanzar en el contexto actual de acuerdo a las circunstancias personales

como consecuencia de las dificultades de la conciliacion laboral.

-Trabajo agrario: Conjunto de actividades que son realizadas con el objetivo de
alcanzar una meta, solucionar un problema o producir de bienes y servicios fuera de

las zonas urbanas.
e Brand Playground:
-Rubro empresario correspondiente al uso de maquinarias y equipos para transporte.

-Uso particular para consumidores con la necesidad de acarrear y transportar

mercaderia.

e Valores:
-Confortabilidad: Aquello que brinda comodidades y genera bienestar al usuario.
-Robustez: Hace referencia a aquello vigoroso, fuerte o firme de los trailers.

-Calidad: Conjunto de propiedades inherentes de los trailers que permite

caracterizarla y valorarla con respecto a los de su competencia.
-Presencia: Apariencia 0 aspecto externo.

-Servicio: Conjunto de actividades que buscan satisfacer las necesidades del cliente.

53



Universidad de Buenos Aires ‘
Facultad de Ciencias Econémicas

Ce

Escuela de Estudios de Posgrado ONOMI(

-Consumidores responsables y trabajadores: Forma de consumir bienes y servicios
teniendo en cuenta, ademas de las variables de precio y calidad, las caracteristicas
sociales y laborales del entorno de produccidn y las consecuencias

medioambientales posteriores.

-Empresas de prestigio y gran reconocimiento: Organizaciones de gran notoriedad y
renombre dedicadas a actividades o persecucion de fines econémicos o comerciales

para satisfacer las necesidades de bienes o servicios de los solicitantes.

-Innovacién: Cambio que supone la creacion o la puesta en marcha de algo

novedoso.

-Seguridad: Es un estado en el cual los peligros y las condiciones que pueden
provocar dafos de tipo fisico, psicoldgico o material son controlados para preservar

la salud y el bienestar de los individuos y de la comunidad.
-Tranquilidad: Ausencia de riesgo o confianza en el producto.

-Normas y reglas: Son leyes que se establecen con el propdsito de regular
comportamientos y asi procurar mantener un orden. Estas leyes son articuladas para
establecer las bases de un comportamiento aceptado, de esta forma se conserva el

orden.

-Profesionalismo: Manera o forma de desarrollar cierta actividad profesional con un

total compromiso, mesura y responsabilidad, acorde a su formacion especifica.
-Dedicacion.: Atencion y esfuerzo que se dedica a la actividad.

-Know How: Capacidades y habilidades la organizacion posee en cuanto a la

realizacion de fabricacion de trailers.
-Confianza: Es la seguridad o esperanza firme que el cliente tiene de la empresa.

e Personalidad de Marca:
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-Funcional: Relativo a las funciones que se asocia al accionar de manera util de los

trailers.

-Técnica: Conjunto de procedimientos reglamentados y pautas que se utiliza como

medio para la fabricacion de trailers.

-Seria: Que obra razonadamente, con responsabilidad y rigor.
-Responsable: Hace referencia al compromiso u obligacion de tipo moral hacia el

cliente.
o Benefit Ladder: Escalera de Beneficios:

- Que tiene la marca? Experiencia (afios de trayectoria en la produccion de trailers) y
robustez (utiliza materia prima de primera calidad tratandose de materiales firmes y

reforzados para su elaboracion).

- Que hace la marca? Fabrica trailers de diferentes caracteristicas y realiza la venta
de accesorios para su armado, con el fin de transportar el equipamiento de trabajo y

elementos personales del cliente en la via publica.

- Que hace sentir la marca? Genera confianza (seguridad en el producto adquirido) y
tranquilidad (puede estar seguro que el trailer no tendra riesgo de tener defectos por

fabricacion).

e Brand Asset: Activos de Marca:

Tra

Logo:
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Brand Idea:

Alentar al resto de las personas a transitar con trailers seguros y habilitados.

Slogan:

"Seguridad y calidad para todos, circule con Trailers Gallo".
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Marketing MIX

En primer lugar, en cuanto al producto, la empresa comercializa trailers cuya utilidad
es permitir el transporte de mercaderia de un lugar a otro, para lo cual existen diferentes
modelos de venta como trailers para trasporte de vehiculos, trailers para cargas
generales o grupos electrégenos y también de los trailers porta - bobina. Es por eso, que
cada trailer lleva una diferente medida de hierro para su construccion de chasis como asi
también el armado de sus ejes con las masas de diferentes centros segun sean agrarios
de carga o convencionales para una carga mas liviana optimizando sus costos.

Estos productos satisfacen la necesidad del transporte de diferentes equipamientos o
mercaderia que deba realizar el comprador. Los trailers son hechos en chasis bien
resistentes, de mucha robustez y elaborados con materia prima de la mejor calidad del
mercado, otorgando al cliente la seguridad necesaria para su uso diario de trabajo.

Asimismo, todos los clientes seran atendidos de forma personalizada, realizando un
seguimiento y acompafiamiento durante el proceso de compra. Trailers Gallo ofrece una
garantia de dos meses desde la fecha de entrega de su producto por cualquier
desperfecto que puede llegar a surgir, ademas de realizar un servicio posventa
evaluando la satisfaccién del cliente sobre los trailers de carga para los diferentes usos
funcionales de trabajo que realizan las empresas y consumidores particulares.

Refiriéndose al precio, Trailers Gallo establece valores un 24% por debajo de la
media del mercado del producto mas comercializado de batan de carga (Ver Price
Index), y proporcionando componentes de primera calidad con respecto a sus
competidores. Los precios se calculan adicionando un 50% del costo de los materiales a
utilizar. La estrategia de precio es la comparada, es decir, la orientada a la competencia
donde el precio del trailer que entra en el mercado lo hace con un precio similar al de

sus competidores y dentro del valor que los clientes le dan.
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Por otro lado, frente a la modificacion de precios, el rubro de trailers posee una
demanda inelastica para el segmento ABCL, ya que suele tratarse de empresas de gran
magnitud que frente a la necesidad del uso del trailer, acceden a su compra sin
inconvenientes. Sin embargo, no sucede lo mismo con los clientes del segmento C2 y
C3 que pueden llegar a posponer la compra o hasta cancelarla, buscando otra forma de
abastecer su necesidad. La empresa otorga la facilidad de pagar con efectivo,
transferencia, cuotas, Mercado Pago, Tarjeta de Crédito y/o Débito y con cheques a 30,
60 y hasta 90 dias.

Respecto a la plaza o distribucion, dispone de 2 camionetas propias y camiones de
terceros para la distribucion de los trailers, y un espacio fisico de 1.200 metros
cuadrados para la gestién y almacenamiento de los mismos, que conlleva un tiempo de
produccion estimado de casi un dia de acuerdo a la magnitud del armado del trailer y a
la necesidad del cliente. Trailers Gallo utiliza canales directos directamente con el
cliente sin intermediarios. El envio de los trailers se coordinan previamente antes de su
sefia para incluir el gasto en el precio final en base a la cantidad de kilémetros de
distancia entre el local de venta y su punto de destino con un valor promedio de
mercado, con un margen del 20% de ganancia tanto sea para clientes ABC1 como C2y
C3. La entrega de los trailers se realizan a domicilio o en la puerta de la empresa. Los
choferes designados para concretar su entrega son personas capacitadas con licencia de
conducir profesional que poseen la categoria B2 para el transporte de acoplados de
trailers. Las entregas de las compras realizadas desde el interior del pais son
tercerizadas con empresas de transporte para combinar su despacho. En caso que el
cliente disponga de otro medio para su entrega, ya sea por comodidad o precio, se
ofrece el retiro en local ubicado en El Talar sin costo alguno. El tipo de distribucion
utilizada es la exclusiva ya que dispone de un Gnico punto de venta que le permite un
mayor control de sus productos y un mayor margen de beneficios.Todas sus entregas se
han cumplido en tiempo y forma por lo que conlleva a una reputacion impecable en
cuanto a su distribucion.

Por ultimo, en cuanto a su promocién, Trailers Gallo comunicara con mensajes de

tipo publicitario con el objetivo de estimular e informar a los consumidores de las
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caracteristicas y ventajas sobre la compra de sus trailers buscando persuadirlos para que

los consuman. Los mensajes comentaran acerca de la seguridad y robustez de sus

trailers haciendo hincapié en la importancia de comprar productos fuertes y seguros que

le otorguen tranquilidad al cliente durante su funcionamiento asociando valores de

confort, profesionalismo, calidad y confianza. La actividad comunicacional se llevara a

cabo diariamente a través de los medios de comunicacion que maneja la empresa, los

cuales se explicaran en detalle en la estrategia de comunicacion, teniendo en cuenta

momentos de almuerzo y breaks empresariales donde el grado de atencion a

publicidades es mayor.

A continuacion se expone un apartado con los productos a comercializar y sus

variables®:

Productos o comerciglizar

Productos Trailers Detalle del producto Precio Posicionamiento respecto |a competencia |Canal deventa  |Descuento por target de clientes
Particulares C+: 10 % por pago de contado
Chasis construido en perfil doble anticipado. Empresas ABCL: cheques a 30,
Batan de carga mediana |TT N°8 hasta 1000 Kg de carga $ 80.000,00 (24% por debajo Directo 60y 90 dias.
Particulares C+:10% por pago de contado
Chasis construido en perfil doble anticipado. Empresas ABCL: cheques a 3(,
Vehiculos TTN'8 hasta 1500 Kg de carga $120.000,00 (31% por debajo Diracto 60y 90 dias.
Particulares C+:10% por pago de contado
Chasis construido en perfil doble anticipado. Emprasas ABCL: cheques a 30,
Grupos electrogenos  |TT N°8 hasta 2000 Kg de carga $140.000,00 (32% por debajo Diracto 60y 90 dias.
Chasis construido en perfil doble Particulares C+: 10 % por pago de contado
TT N°8 hasta 1000 Kg de carga para anticipado. Empresas ABCL: chequesa 30,
Nautico 5 mts de eslora $ 38.000,00 (33% por debajo Directo 60y 90 dias.
Chasis construido en perfil doble Particulares C+: 10 % por pago de contado
TT N8 hasta 1000 Kg de carga para anticipado. Empresas ABCL: cheques a 3(,
Porta Bobina 2 mts de diametro § 99,000,00 |Precio unico de mercada Directo 60y 90 dias.

8 Célculo para precio de posicionamiento respecto de la competencia en Anexo 4.1
(Noviembre 2018)
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Customer Journey

Asesoramiento Compra Post Venta
1. Busqueda de informacion para
decidir las caracteristicas de

1
1
1
I
1
transporte que tendra el traier. 1
1
1
I
1

6. Resefias v
encuestas de
calidad.

4 Funcionamiento
3.Registroy del trailer.
demostracion de su

uso.

3. Evaluacion de
satisfaccion del
producto.

2. Inscripcion para recibir
novedades e informacion.

Obijetivo de comunicacion: Consideracion de marca

Estrategia a llevar adelante: Brand Awareness

Canales:

Facebook Ads

Campana: Alcance y Trafico

Inversion: $135.000

KPI para el éxito:

-Alcance: Tasa de Engagement / Acciones totales
-Tréfico: Clicks / CPL /Tréafico derivado a la landing
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Product Ads

Camparia: Alcance y Trafico

Inversion: $128.000

KPI para el éxito:

-Alcance: Tasa de Engagement / Acciones totales
-Trafico: Clicks / CPC

Google Ads
Camparia: Alcance y Trafico

Inversion: $83.000

KPI para el éxito:

-Alcance: Tasa de Engagement / Acciones totales

-Tréfico: Clicks / CPC / CPV /Tréfico derivado a la landing
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Estrategia de Comunicacion

*QObjetivos de Comunicacion:

- Brindar confianza y tranquilidad en los productos de Trailers Gallo, demostrando
la importancia de la seguridad vial tanto para todos los que nos rodean como para uno
mismo.

- Transmitir fuertemente la presencia de la empresa en el rubro, destacando la
seguridad y calidad de sus productos a un precio accesible generando un reconocimiento
de marca.

-Asegurar el traslado del equipamiento sano y salvo durante el funcionamiento del
trailer divulgar la robustez y calidad de los productos elaborados.

- Afianzar la idea de excelencia y seguridad en la mente del consumidor.
*Ejes Comunicacionales:

Con respecto a la empresa, Trailers Gallo se promociona como proveedora de
servicio para la fabricacién de trailers siendo una marca muy reconocida a nivel
nacional.

Por otro lado, con respecto al producto destaca su composicién, la calidad del
calidad del producto, su robustez y la seguridad del producto, permitiendo asi generar
contenido a estas bajadas comunicacionales.

Para el desarrollo de la estrategia de comunicacion y su posterior
implementacion, se ha decidido utilizar variedad de areas de trabajo para poder
desarrollar una estrategia que comprenda un mix de medios. La idea consiste en

abarcar tanto los paid media, como los medios propios y los ganados, buscando
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generar conocimiento de marca para incrementar el publico y mejorando la
experiencia para fidelizar a los que ya han comprado. Las areas de trabajo van a estar
comprendidas entre los canales de social media, desarrollados y detallados a
continuacion.

La camparia estara orientada a la conversion, es decir cuanto me cuesta adquirir
un cliente, para lo cual la estrategia tiene que ser integral para poder generar contenido
acorde a los distintos puntos de contacto con el pablico, pero sin perder la idea de
marca que se quiere implementar, para comunicar y hacerla presente reiteradamente en
la experiencia de uso del potencial consumidor.

Ademas, se utilizara la plataforma de Mercado Libre para promocionar las
publicaciones de los distintos modelos de trailers y sus diferentes caracteristicas
logrando un mayor alcance busqueda por medio de campafias Product Ads.

Por ultimo, se invertira en la plataforma de Youtube, para tener mayor
visualizaciones de videos de trailers fabricados y en los cuales se dara a conocer su
funcionamiento en plena actividad de trabajo.

Como se mencioné anteriormente, para llegar al publico objetivo, proponemos
llevar adelante una campafia de comunicacion integral que incluya Paid Media, Own
Media y Earned Media, ajustandonos al presupuesto disponible para desarrollar la
campafia en cuestion.

Pagina web: Se realizard el disefio de la pagina web, haciéndola interactiva y
linkeando con foros y blogs de interés, para incentivar el inbound marketing poco a
poco.

Facebook Ads: Promocionando tanto la pagina de Facebook como material externo,
para lo cual se segmenta muy detalladamente y se ajustan los anuncios segun el cliente
ideal al que se quiere llegar permitiendo interactuar con los usuarios.

Red de busqueda: se desarrollard una estrategia de SEM a través de la plataforma
Google Ads utilizando palabras y frases claves relacionadas a trailers, cargas,
transporte, etc.
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Youtube: proponemos que se visualice la diferente cartera de productos con la que
cuenta Trailers Gallo y una demostracion por modelo durante su funcionamiento,
segmentando la audiencia a través de la ubicacion, datos demogréficos e intereses.

Plataforma de Mercado libre: crear campafas de publicidad y llegar a los
compradores interesados en trailers para hacer crecer el negocio y su conocimiento de
marca a través de anuncios con textos e imagenes creados a partir de los productos
publicados.

De acuerdo a las estrategias de comunicacion del Customer Journey, se utilizara el

siguiente plan de medios de estrategia por canal:

PLAN DE MEDIOS - ESTRATEGIA DE CANAL

Canal Campafiz | KPI | Tarifa |Contidadee | oojiiide | Inversion Observaciones
clicks/envios Views
Facebook Ads Adquisicion | CPL $90 1.500 $135.000 1AfD
Google Ads Adquisicion | CPV $25 3.000 $75.000 1AfD
CPC 54 2.000 £8.000
Products Ads Adguisicion | CPC $5 25.600 $128.000 1 Afi0
TOTAL CLICKS 25.100 $271.000
TOTAL VIEWS 2.000 £75.000
TOTAL CAMPARA $346.000
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Plan Tactico

Medidas de Mejora

Se puede concluir de acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas reclutadas,
que la imagen de la empresa es muy positiva, pero de todas maneras se puede reforzar
con certificados de calidad de la materia prima, la robustez del producto ya que el indice
sobre calidad del producto tuvo un 2% de aceptacion menor que el resto de las
variables.

Ademas, con este conformismo por parte de los clientes se buscara lanzar una
campana de fidelizacion de clientes, sabiendo que los que adquirieron nuestros
productos tuvieron muy buena experiencia, y asi influenciarlos para que promocionen

ellos mismos nuestra marca.
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Cronograma Detallado

Diagrama de Gantt 2020

e El cronograma esta presentado de forma anual y se divide por mes.

e En primer lugar, se realizara la planificacion para las redes de basqueda.

e Las acciones en redes sociales y medios de comunicacion se llevaran a cabo
durante todo el afio.

e Se subird nuevo contenido para los canales de busqueda mensualmente.

e Por ultimo, se desarrollaran investigaciones sobre el impacto de imagen de marca

y se realizaran estudios Ad - Hoc.
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Presupuesto de Marketing y Tablero de Control

El siguiente cuadro es la planilla dinamica que se propone utilizar para el
presupuesto de marketing, teniendo en cuenta las distintas acciones y dar el seguimiento
correspondiente mediante el tablero de control. Asi mismo, se permite observar

rapidamente como estan distribuidos los gastos a lo largo del afio.

Prestupuesto y Tablero de Control Ene 2020 - Dic 2020

Produccion
Disefio Web § 150 § 150
Community Manggerl § 10600( 5 1L600|$ 1060($ 1160(§ 10600|¢ ws0|$ 160|5 10| wa|S ww0|§ 10| wu0|$ w0im
Medios
Google Ads §710(5 60| e[S 6|5 60| e[S 630|5 £300|S e[S 0|5 £0|S e[S
Facebook Ads S UBI(S 1LB0[6 1LB0|S k0|5 uB0[s B[S 1| 1B0|S WH0|§ WB0[5 1B0[S 1150| 5 135000
Product Ads S 114m|$ we0[s 1s0(¢ we0|s 10s0]¢ wa0[5 1060|¢ wE0[S 0|¢ weN[S 1080]¢ 1a0[S LB

Hoy en dia, Trailers Gallo produce 300 trailers por afio, y lo que apunta con el
actual proyecto es aumentar 5 clientes mas por mes, fabricando 60 trailers mas anuales,
es decir un 20% mas de facturacion que le significa un 20% mas de ganancia teniendo

en cuenta que el 80% del precio del trailer es de costo y el 20% restante es la ganancia.
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Reflejado en numeros, Trailers Gallo tiene una facturacion promedio anual total de
300 trailers, a un valor estimado segun el modelo de $80.000, con un margen de
ganancia del 20% aproximado. Por lo que tiene una facturacion de $24.000.000 (300x
$80.000) con un ganancia de $4.800.000 (300 x $80.000 x 0,2).

Como consiguiente, el ingreso total de la empresa para el periodo Enero 2020 -
Diciembre 2020 sera aproximadamente de $28.800.000 (360 x $80.000) con una
ganancia de $5.760.000 ($28.800.000 x 0,2). Es decir, que se estima una ganancia
adicional de $960.000 ($5.760.000 - $4.800.000) con respecto al afio anterior.en
términos reales descontada la inflacidn estimada de un 40% para finales de 2020 seguin
el FMI.

Concluyendo, se utilizara el 8,5% del total de las ganancias obtenidas durante el ciclo
2020, es decir $489.600 ($5.760.000 x 0,085) contemplando también los gastos en
sueldo del community manager para la realizacion de las diversas acciones a fin de

cumplir los objetivos propuestos.
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Profit & Loss

Declaracion de Ganancias y Pérdidas

PROFIT AND LOSS § VIER
2 0 2 0 DECLARACION DE GANAMNCIAS Y PERDIDAS

TRAILERS GALLO

Ingresos YTD 2020
Ventas g 00

Ventas Netas 28.800.000

Costo de los bienes vendidos 18,720,000

Gastos de Operacién
Salarios y Sueldos
Gastos de Marketing
Alquiler

Seguro

Fletes

Telefono e Internet
Material de Oficina

Mantenimiento 24,000
Gastos Totales de Operacion $3.057.200

Ingresos por Operaciones 7.022.800
Ingresos antes de impuestos sobre la renta 6.671.400

Ingreso por gastos de impuesto 1,400,994

En el estado financiero de ganancia y pérdida proyectado para el afio 2020, podemos
observar que las ventas alcanzaran una suma de $28.800.000 que restando el CMV
dejara un beneficio bruto de $10.080.000. Por otra parte, los gastos totales de operacion
dentro de los que se encuentra la campafa de publicidad a realizar, dieron un total de
$3.057.200 quedando como diferencia contra el beneficio bruto, un ingreso por
operaciones de $7.022.800.

Por ultimo, a los ingresos antes de impuestos que reflejaran un monto de $6.671.400
se le resta el ingreso por gastos de impuesto por $1.400.994 dando como resultado del
estado financiero de Profit & Loss, un ingreso neto de $5.270.406.
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Conclusiones Generales

Como conclusion final del trabajo, Trailers Gallo es una empresa con mucho
potencial y en pleno desarrollo, habiendo recorrido un amplio camino hasta la fecha
donde se amerita aplicar el plan de proyecto detallado a lo largo del actual trabajo.

La empresa cuenta con los recursos e ingresos necesarios para llevar adelante el
actual plan de marketing y seguir creciendo como compafiia, perfilindose como la
empresa fabricante de trailers mas reconocida a nivel nacional con el correr de los
proximos afios.

El proyecto propone un Action Standard que permitird a la empresa aumentar su
cartera de clientes, posicionandose fuertemente en el mercado y aumentar asi su
reconocimiento de marca. Esta situacion conlleva al incremento de la rentabilidad de la
empresa alcanzando los objetivos econdmicos esperados.

Por otro lado, la imagen que genere en el rubro metaldrgico dentro del ambiente de
las empresas y particulares con respecto a la seguridad, calidad y robustez de sus trailer
en los traslados producira un prestigio asociado a la marca ocupando un lugar en la
mente de los consumidores.

Ademas, la organizacién continuaréa adquiriendo e incrementando sus trabajos de
acuerdo a los nuevos clientes, generando un crecimiento notable y permitiendo ampliar
Su negocio.

En consecuencia, las estrategias de comunicacidn permitiran mantener actualizados
todos los canales de venta y promocion, permitiendo contrastar sus resultados con las
métricas estipuladas dando la posibilidad de continuamente adquirir nuevas

conclusiones.
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Hoy en dia, la seguridad vial en el traslado de equipamiento y mercaderia debe ser
cada vez prolijo, es un tema serio de encarar para lo cual debe brindarse un respeto y
cuidado a la altura de las circunstancias, sabiendo que la logistica empresarial es el
gasto mas costoso y que su falta de eficiencia puede terminar en catastrofes no solo
monetarias sino también humanas.

Por ultimo, se desea dar plena seguridad y certeza acerca del plan de marketing
descrito en dicho trabajo, con la utilizacion de un presupuesto financiero destinado para

la ocasidn acorde al porcentaje de ganancias neta de la compafiia.
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Anexos

Anexo 1.1

- Encuesta de Satisfaccion al Cliente derivada de la Seccion Metodologia:

Buenos dias,

Como anda? Estamos realizando una minima encuesta de 3 preguntas para evaluar la
calidad de nuestro servicio, solo le tomara unos segundos.
Agradecemos su colaboracion.

1. Evalte del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es Totalmente
Satisfactorio. La pregunta es : ¢ Qué le parecio nuestra predisposicion y trato sobre el

servicio brindado de venta?

2. Evalte del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es Totalmente
Satisfactorio. La pregunta es: ¢ Qué le parecio la calidad del producto?

3. Evalte del 1 al 10, donde 1 es Nuncay 10 es Seguro que si. La pregunta es :
¢ Volveria a elegir para una futura compra a Trailers Gallo?

Desde ya muchas gracias.
Saludos TRAILERS GALLO.
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Anexo 1.2

Ejemplo de algunas de las encuestas reclutadas:

Aol Barbizn N ’
@ Se asigns a Trailers Gallo El Talar » L) B 7 Mowraliso
a1 1218

Buenos dias,

Como anda? Estamos realizando una minima encuesta de 3 preguntas para
evaluar |a calidad de nuestro servicio, solo le tomara unos segundaos.
Agradecemos su colaboracion.

1. Evaliie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es : ;Que e parecid nuestra
predisposicion y trato sobre el servicio brindado de venta?

2. Evaltie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es: ;Que le parecid la calidad del
producto?

3. Evaltie del 1 al 10, donde 1 es Nunca y 10 es Sequro que si. La pregunta
es - ¢ Volveria a elegir para una futura compra a Trailers Gallo?

Desde ya muchas gracias.
Saludos TRAILERS GALLO.

Enviada por Mauro Galli 2|

N8 1747

1.10
2.10

@ 310
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OB JaviEr Sanchaz = I !
‘ Se asignd a Traikers Gallo £l Talar v ) X [V Mowraliso
Enviada por Mauro Gali 171
GME 1223
Buenos dias,

Como anda? Estamos realizando una minima encuesta de 3 prequntas para
evaluar |a calidad de nuestro servicio, solo le tomara unos sequndos.
Agradecemos su colaboracion.

1. Evale del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es : ;Que le parecio nuestra
predisposicion y frato sobre el servicio brindado de venta?

2. Evalle del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La prequnta es: ; Que le parecid la calidad del
producto?

3. Evalle del 1 al 10, donde 1 es Nuncay 10 s Sequro que si. La pregunta
es - ¢ Volveria a eleqir para una futura compra a Trailers Gallo?

Desde ya muchas gracias.
Saludos TRAILERS GALLQ.

Enviada por Mauro Gali 171

/11118 13:52

0 10410
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Daniel Emiliz Marchionni Piesciorovsky B N o A }
* (1) B4 55 o Moveralisto

Se asignd a Trailers Galko E Talar »

811118 12:22
Buenos dias,

Como anda? Estames realizando una minima encuesta de 3 preguntas para
evaluar la calidad de nuestro servicio, solo le tomara unos segundas.
Agradecemos su colaboracion.

1. Evaltie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es : ;Que le parecio nuestra
predisposicion y frato sobre el senvicio brindado de venta?

2. Evaltie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es: ;Que le parecio la calidad del
producto?

3 Evalie del 1 al 10, donde 1 es Nuncay 10 es Sequro que si. La pregunta
es - ;Volveria a elegir para una futura compra a Trailers Gallo?

Desde ya muchas gracias.
Saludos TRAILERS GALLO.

Enviade por Mauro Galli 171

Buenos dias! Le he comprado hace mas de una afio elementos para armar

un fréiler, estoy mas que safisfecho por I3 atencion que fuvieron conmigo

primero por Facebook, después por whatsapp, |2 atencion personal y los
* elementos comprados ademds de los buenos precios. Saludos.
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G Javier Ruiz R - i
“ MY B4 7 Moveralisto

Se asignd a Trailers Gallo £l Talar »

LA

#1112 1220
Buenos dias,
Como anda? Estamos realizando una minima encuesta de 3 preguntas para

evaluar [a calidad de nuesiro servicio, solo le tomara unos segundos.
Agradecemos su colaboracion.

1. Evaliie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La prequnta es - ; Que le parecio nuestra
predisposicion y frato sobre el semvicio brindado de venta?

2. Evalie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es: ¢ Que le parecid fa calidad del
producto?

3. Evalie del 1 al 10, donde 1 es Muncay 10 es Sequro que si. La pregunta
&5 ¢ Volveria a elegir para una futura compra a Trailers Gallo?

Desde ya muchas gracias.
Saludos TRAILERS GALLO.

Enviade por Mauro Gall 2]

i Diz, (10) en todo. Sin novedades.
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Jose Luis Luna )
. S& asignd a Trailers Galio El Talar v /" Mover alisto

Buenos dias,

Como anda? Estamos realizando una minima encuesta de 3 preguntas para
evaluar la calidad de nuestro servicio, solo le tomara unos segundos.
Agradecemos su colaboracion.

1. Evaltie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es : ; Que le parecio nuestra
predisposicion y frato sobre el servicio brindado de venta?

2. Evaltie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es; i Que le parecio la calidad del
producto?

3. Evaliie del 1 al 10, donde 1 es Nuncay 10 es Sequro que si. La pregunta
&5 - ; Volveria a elegir para una futura compra a Trailers Gallo?

Desde ya muchas gracias.
Saludos TRAILERS GALLO.

Enviada por Mauro Gali 171
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Rarmire Boneli o .
‘ L) 04 7 v Moweraish

Sz asignd a Trailers Gallo Bl Talar »

Producios & ACCES0N0S para VENICUIDS, ACCESONOS OE AUTO ¥ Lamioneta.,...

vl marradnlibre sam 3r
G Mercad Com.a

Enviade por Mauro Galli [7]
B/11/18 11:58
Buenos dias,

Como anda? Estamos realizando una minima encuesta de 3 preguntas para
evaluar la calidad de nuesiro servicio, solo le tomara unos segundos.
Agradecemos su colaboracion.

1. Evaliie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es : ;Que le parecio nuestra
predisposicion y frato sobre el servicio brindado de venta?

2. Evalie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La prequnta es: ;Que le parecid la calidad del
producto?

3. Evalie del 1 al 10, donde 1 es Nuncay 10 es Sequro que si. La pregunta
&5 ¢ Volveria a elegir para una futura compra a Trailers Gallo?

Desde ya muchas gracias.
Saludos TRAILERS GALLO.

Enviade por Mauro Gall [7]

‘ 1-102-8Y 310
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w ?j?srmi:; grs Gallo El Talar f- |:| X " v Mover alisio
Enviado por Mauro Gali (2]
31118 12:00
Buenos dias,

Como anda? Estamos realizando una minima encuesta de 3 preguntas para
evaluar |a calidad de nuestro servicio, solo le tomara unos segundos.
Agradecemos su colaboracion.

1. Evaltie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es - ; Que le parecio nuestra
predisposicion y frato sobre el senvicio brindado de venta?

2. Evalie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es: ;Que le parecid la calidad del
producto?

3. Evalie del 1 al 10, donde 1 es Nuncay 10 es Sequro que si. La pregunta
&5 : ;Volveria a elegir para una futura compra a Trailers Gallo?

Desde ya muchas gracias.
Saludos TRAILERS GALLO.

Enviade por Mauro Galli 171

” Hasta ahora 10 esta bien
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Eduardo Ginart =N R A .
e Sz 3signd a Trailers Gallo Bl Talar » il l»;fl D v Mowralsio
611118 11:53

Buenos dias,

Como anda? Estamos realizando una minima encuesta de 3 preguntas para
evaluar [a calidad de nuestro servicio, solo le tomara unos sequndos.
Agradecemos su colaboracion.

1. Evaliie del 1 al 10, donde 1 es Totalmente Insatisfactorio y 10 &5
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es - ;Que le parecio nuesira
predisposicion y frato sobre el servicio brindado de venta?

2. Evaliie del 1al 10, donde 1 &5 Tolalmente Insatisfactorio y 10 es
Totalmente Satisfactorio. La pregunta es: ; Que e parecid la calidad del
producto?

3. Evaliie del 1al 10, donde 1 es Nuncay 10 es Seguro que si. La pregunta
&5 - ; Volveria a elegir para una futura compra a Trailers Gallo?

Desde ya muchas gracias.
Saludos TRAILERS GALLO.

Enviada por Maura Galli 17|

Hola buenos dias gente.
Respuestas:

Pregunta 1: 10
Pregunta 2: 10

e Prequnta 3: 10
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Anexo 1.3

- A continuacion, se expone grafico resumido porcentual de respuestas

sobre el total de encuestas reclutadas:

Resultado Encuestas

Vuelve a elegir 3 marca &

Eycelente calidad OResultado Encuestas

Muy satisfechy e
ey

BEEER

7
1
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Anexo 2.1
Grafico con muestra del aumento detallado por mes en el sector exclusivo
de la produccién de hierro, 500 toneladas en hierro primario y otras 500

toneladas en acero crudo anual:

Produccidn
Periodo
Aluminio primario (7 Hiermo primario F) Acero crudo )
Miles de tonsladas
Datos anuales
2010 417 4.009 5.138
2011 420 4.471 5610
2012 408 3.683 4,906
2013 437 4.115 5186
2014 442 4 428 5.488
2015 428 3837 5.028
2016 * 425 24914 4126
2017 - 3402 4.624
Var. % 1110 0,7 9.1 8,2
Var % 12M1 -29 -17 6 -11,0
Var % 1312 7.1 11,7 3.8
Var % 1413 1.1 7.6 5.8
Var % 1514 -3.2 -11.1 -84
Var. % 1615 -0,7 - 26,0 -17.8
Var. % 1716 16,8 12,1
Datos mensuales
2016 * 425 2814 4.126
Ene 297 329
Feb 247 339
Mar 268 318
Abr 228 318
blay 247 ara
Jun 238 arz
Jul 226 56
Ago 183 343
Sep 180 322
28 ar7
Mo 272 359
Dic 248 33
2017 * 4.624
Ene 248 2
Feb 220 05
Bdar 348 a2
Abr 338 367
324 394
Jun 263 arz
Jul 189 399
Ago 188 417
Sap 275 423
Oct 347 447
Mo 327 435
Dic 333 3
2018+
Eme 328 344
Primer mes
Var. % 1716 -16,7 -11.6
Var % 1817 325 18,0
Fuesnbes:

'] Cémara Argentina de la Indusiria del Alurinia y Metales Afines (CALAMA).
F) Camara Argentina del Acen.
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Anexo 2.2

- En el siguiente gréafico, se muestra el porcentaje de industrias
metaldrgicas dentro de la Republica Argentina:

I
Caracteristicas Generales de la Industria Metalurgica

Cantidad de Empresas Metalurgicas

(en porcentaje)
Formosa ]
Corrientes |
LaRa |
Santiago del Estero ] % '
g B En las provincias de Buenos Aires,
San uan CABA, Santa Fe y Cordoba se

Saa concentran mas del 90% de los
SanLuis establecimientos metaldrgicos
Tucumén |
Cordoba
Santa Fe

Buenos Aires

Provincia

0 5 10 15 20 25 %0 % 4 45 50 5% 60 6
Porcentaje
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Anexo 3.1

-Indicadores de Mercado Libre sobre el volumen de ventas promedio de
cada usuario:

MCTRAIL

Reputacion Brinda buena atencion Despacha sus productos a

N tiempo
214 ventas en los dltimos 4 meses

¥ MercadoLider Gold

iEs uno de los mejores del sitio!

Opiniones de sus compradores

Ubicacién /I O 8 ._

San Fernando, Buenos Aires

TRAILERS GALLO

o o

Reputacién Brinda buena atencion Despacha sus productos a

. tiempo
102 ventas en los Ultimos 4 meses

I
W MercadoLider
iEs uno de los mejores del sitio!
Opiniones de sus compradores
N Cuc
Ubicacion 6 8 L] Regu
El Talar, Buenos Aires L
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TRAILERS FACUNDO

] ]

Reputacion Brinda buena atencién Despacha sus productos a
i . tiempo
64 ventas en los Ultimos 4 meses

¥ MercadoLider
iEs uno de los mejores del sitio!

Opiniones de sus compradores

S Sucna (23
Ubicacion 2 3

José C. Paz, Buenos Aires.

TRAILERS DEL PILAR
o o

Reputacion Brinda buena atencion Despacha sus productos a

} tiempo
50 ventas en los ultimos 4 meses

Opiniones de sus compradores
Ubicacion
Pilar, Buenos Aires. 1 I O Cucns (14

DELTA TRAILERS
] ]

Reputacion Brinda buena atencion Despacha sus productos a
i tiempo
34 ventas en los Oftimos 9 meses

Opiniones de sus compradores
Ubicacién
San Miguel, Buenos Aires. 1 9 N Sue
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Anexo 4.1
rodus L. Tollersman oe carga medar
Empresas  |Volumen semanal |Volumen mensual Valor porunidad  |Ventas semanales |Ventas Mensuales
Gallo 5 24 $80.000,00| $480.000,00 $1.920.000,00
Mctrail 13 52 $122.800,00 1.596.400,00 £6.385.600,00
Facundo 4 16 $69.600,00| $271.400,00 $1.113.600,00
Del Pilar 3 12| $84.800,00 $254.400,00, $1.017.600,00
Delta 1 4 $73.600,00| $73.600,00| $294.400,00
Total Volumen semanal: 27
Total Volumen mensual: 108
Precio promedio del mercado: $99.362,96
Total Ventas semanales: $2.682.800,00
Total Ventas mensuales: $10.731.200,00

\Producto _____ _ _ ___. Lo_o_._._. Vehiculos d

Empresas |[Volumen semanal|Volumen mensual Valor por unidad |Ventas semanales |Ventas Mensuales
Gallo 6 24| 120.000,00 £720.000,00 £2.880.000,00
Mctrail 13 52| 5 185.000,00 $2.405.000,00 $9.620.000,00
Del Pilar 3 12| 5 130.000,00 $390.000,00| $1.560.000,00
Delta 1 al 8 110.000,00 $110.000,00 $440.000,00

Total Volumen semanal: 23

Total Volumen mensual: 92

Precio promedio del mercado: $157.608,70

Total Ventas semanales: 5$3.625.000,00

Total Ventas mensuales: $14.500.000,00
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|producto i____ GruposElectrogenos |

Empresas |Volumen semanal|Volumen mensual Valor por unidad |Ventas semanales|Ventas Mensuales
Gallo 0| 245 140.000,00 5840.000,00 53.360.000,00
Mctrail 13 521 & 220.000,00 $2.860.000,00 $11.440.000,00
Del Pilar 3 12| 5 150.000,00 $450.000,00 51.800.000,00
Delta 1 4 $  130.000,00 $130.000,00| $520.000,00

Total Volumen semanal: 23

Total Volumen mensual: 92

Precio promedio del mercado: 5186.086,96

Total Ventas semanales: $4,280.000,00

Total Ventas mensuales: $17.120.000,00

jproducte . Nautico ]

Empresas |Volumen semanal |Volumen mensual Valor por unidad|Ventas semanales |Ventas Mensuales
Gallo 6| 24| $  38.000,00 £228.000,00, $912.000,00
Mctrail 13 521 ¢ 60.000,00 $780.000,00, 3.120.000,00
Del Pilar 3 12| $  40.000,00 $120.000,00, $430.000,00
Delta 1 4 % 36.000,00 $36.000,00) $144.000,00

Total Volumen semanal: 23

Total Volumen mensual: 92

Precio promedio del mercado: $50.608,70

Total Ventas semanales: $1.164.000,00

Total Ventas mensuales: $4.656.000,00

\Producto i PortaBobina_ i
Empresas |Volumen se{Volumen mensual Valor por unidad |Ventas semanales|Ventas Mensuales
Gallo 6| 24| 5 99.000,00 5594.000,00 $2.376.000,00
Total Volumen semanal: [
Total Volumen mensual: 24
Precio promedio del mercado: 5$99.000,00
Total Ventas semanales: 5594.000,00
Total Ventas mensuales: 52.376.000,00
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Anexo 5.1

Algunos de los trabajos realizados / Modelos de Trailers:

e Producto Estrella. Trailer Porta Bobina:

N”III {‘1 l|'
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Anexo 5.2

Trailers para Grupos Electrogenos:
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Anexo 5.4

Trailers especiales:
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Kits de armado y accesorios para su fabricacion:
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Anexo 7

Trailers para alquiler:
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Anexo 8

Desarrollo de actividades:
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Anexo 9

Pagina web oficial:

& C  ® Noesseguro | www.trailersgallo.com %

€ C @ Noesseguro | www.trailersgallo.com/indexhtm| ¥
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& C ® Noesseguro | www.trailersgallo.com w

En Trailers Gallo buscamos superarnos diariamente, brindando mejoras tanto en el disefio como en la calidad,
acordando directamente de duefio a cliente y adaptandonos a sus necesidades.

Nos caracterizamos en disefiar trailers para cada caso en particular, otorgando la maxima satisfaccion al cliente.
Nuestra mision esta situada en la diferenciacion del producto. Trabajamos con elementos y herramientas de primera
calidad, con el objetivo de brindar el mejor producto y la mayor seguridad.

Ademas, nos enfocamos en la reparacion y modificacion a medida de diferentes trailers como asi también en la venta
de Kits y Accesorios por mayor y menor para que el cliente disponga del armado del tréiler.

Trailes para

CUATRICICLOS
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AR NN NI AL27:
RAILERS | ACCESORIOS Y KITS | REPARACIONES | CONTACTO |

KITS DE INSTALACION PARA TRAILERS
ELASTICOS
MASAS
EJES
EJES CON FRENO
RUEDAS Y LLANTAS
GUADABARROS
— KIT DE LUCES
BALANCINERAS
ENGANCHES

i
=
- 1
5
Rl SISTEMA DE ENCANCHES

& RUEDAS TIMONERAS Y PATAS NIVELADORAS
PIEZAS PARA TRAILERS NAUTICOS

& C  ® Noesseguro | www.trailersgallo.com/accesorios-y-kits.htm

EJES CON FRENO

Ejes con freno Eléctrico e Hidrdulico desde 900kg hasta 8 toneladas
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B AW CRNEN
REPARACIONES |

REPARACIONES

7

Reparacion de Trailers, modificacion de uno a dos ejes, cambio de elasticos, cambio de masas y ejes completos,
sistema de enganches, colocacion de guardabarros, refuerzos de lanzas y chasis etc.

Fray Luis Beltran 1070, a 30 metros de Ruta 197
El Talar, Tigre, Buenos Aires

Telefonos

011 15-3281-8250 / 011 15-6102-2189.

Atiy a8 amigos més 0s qusta esto

oo R o o] TR

onico: i
Correo electronico. ﬂ Trailers Gallo El Talar I'i

GANCHOS/ENGANCHES DE AUTOS Y CAMIONETAS PARA
LLEVAR TRAILERS

Precio: $2400

Tenemos para todos los modelos de autos y camionetas!!
Ver mas
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Anexo 10

Fan Page de Facebook:

Pagina Bandejadee. @ Notficaciones @  Estadisticas  Hemamientas..  Centrode an Mas Configuracion  Ayuda »

Trailers Gallo El
Talar

Crear nombre de usuario
de la pagina

Inicio
b Tegustay X\ Siguiendov A Compartir
Publicaciones

Videos # Crearpublicacion  @(Envivo [ Evento Oferta ¥ Empleo
Fotos
- w  Escribe una publicacion
Informacion
Comunidad

. _ Foto«vmeo o Recibir mens... w Sentimientol...
Informacion y anuncios

INFORMACION TRAILERS GALLO EL TALAR
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Anexo 11

ECONOMICAS

Ubicacion:
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