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Patricia Lépez Senas

1. RESUMEN

A través del presente trabajo se va a realizar un plan de Marketing de una empresa
industrial, en concreto de un astillero naval situado en el municipio El Astillero para la
introduccion de un nuevo servicio ligado directamente a las fuertes politicas
medioambientales del sector naval.

El trafico maritimo es uno de los responsables del aumento de emisiones de gases
contaminantes y del efecto invernadero liberados a la atmésfera anualmente, en
consecuencia, los estados y organizaciones se han visto forzados a tomar medidas
mas rigidas y mas estrictas por los efectos nocivos de estas emisiones en el
medioambiente y en la salud humana.

La finalidad del proyecto aparte de la elaboracion del plan de Marketing es dar a
conocer una idea innovadora, poco conocida y poco accesible en este sector, ya que
cada vez se establecen normativas reguladoras mas duras sobre este tema.

El objetivo es proponer un nuevo servicio de repostaje de combustible para buques,
que consistiria en establecer un depdsito en el astillero donde los barcos podrian
acudir para repostar sus tanques con un combustible menos contaminante como es el
GNL (gas natural licuado).

En una primera parte se describiran la mision, la vision y los valores de la empresa.
Posteriormente se llevaran a cabo tanto un analisis externo como interno de la misma,
para ello se analizaran el macroentorno y el microentorno que la rodea, asi como sus
recursos y capacidades. Pudiendo establecer un diagnostico mas preciso sobre la
situacion de la organizacién

Una vez realizados estos dos andlisis, se construira la matriz DAFO de la empresa,
para poder obtener datos sobre las diferentes aéreas de accion que la afectan, por lo
gque se podra alertar de las debilidades y amenazas, a la vez que destacar las
fortalezas y oportunidades que se presentan para poder con ellas subsanar las
anteriores.

Mas adelante para el desarrollo del plan de Marketing se fijaran unos objetivos y unas
estrategias. Para poder llevar a cabo dichos objetivos y estrategias se implantaran un
conjunto de acciones y herramientas para poder efectuarlas.

Por ultimo, se proporcionaran unas conclusiones finales que sintetizaran y ofreceran
una visién global de lo descrito anteriormente.
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SUMMARY

Through this work will be carried out a marketing plan for an industrial company,
namely a shipyard located in the municipality of El Astillero for the introduction of a new
service directly linked to the strong environmental policies of the naval sector.

Maritime traffic is responsible for the increase in emissions of greenhouse gases
released into the atmosphere annually, and states and organizations have been forced
to take stricter and stricter measures for the harmful effects of these emissions In the
environment and in human health.

The purpose of the project apart from the elaboration of the Marketing plan is to make
known a new innovative idea, little known and little accessible in this sector, since
increasingly more stringent regulatory regulations are established on this topic.

The objective is to propose a new fuel refueling service for ships, which would consist
of establishing a deposit at the shipyard where ships could come to refuel their tanks
with a less polluting fuel such as liquefied natural gas.

In the first part, the mission, vision and values of the company will be described.
Subsequently, both an external and internal analysis will be carried out. The macro-
environment and the micro-environment surrounding it, as well as its resources and
capabilities, will be analyzed. Being able to establish a more precise diagnosis on the
situation of the company.

Once these two analyzes have been carried out, the company's SWOT matrix will be
built, in order to obtain data on the different areas of action that affect it, so that it can
be alerted to weaknesses and threats, while highlighting the strengths and
Opportunities presented to enable them to rectify the above.

Later on for the development of the Marketing Plan will set some goals and strategies.
In order to carry out these objectives and strategies, a set of actions and tools will be
implemented to carry them out.

Finally, we will provide final conclusions that will synthesize and provide an overview of
what has been described above.
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2. INTRODUCCION

Un astillero es un establecimiento en el cual se lleva a cabo la construccion o
reparacion de embarcaciones flotantes. Por norma general un astillero se dedica a la
construccién o a la reparacion naval, aunque en algunos casos, ciertos astilleros
utilizan sus instalaciones para llevar acabo ambas funciones.

Astilleros de Santander S.A.U, “ASTANDER”, tuvo su origen en un modesto taller de
forja instalado en El Astillero por D. Bernardo Lavin Regato, en el afio 1872. La
empresa tiene domicilio social en la calle Fernandez Hontoria 24, El Astillero.

Astander pertenecio al grupo astilleros espafioles, el cual dependia del INI (instituto
nacional de industria) hasta el afio 2000. En este afio obtuvo caracter privado al ser
adquirida por los Astilleros Canarios S.A., Astican que a su vez pertenece a Servicios
e Inversiones del Sur, S.A. (Grupo Lavinia Enterprise). Este astillero fue el primer
astillero espafiol que se privatizo.

Las actividades principales del astillero son la reparacion y transformacién naval.
Hasta 1992 también se dedico a la construccion naval.

En la actualidad Astander aparte de ofrecer un servicio de reparacion y transformacion
naval ha comenzado a centrar sus servicios en un nuevo nicho de mercado el cual
opta por adecuar diferentes tipos de barcos a las normativas establecidas por la OMI
(organizacién maritima internacional) todas relacionas con la politica medioambiental.
En estos dltimos tiempos la sociedad dia a dia se conciencia y se posiciona mas
seriamente contra el cambio climatico y sus efectos.

Existen varias zonas de mayor afluencia de buques y la mayor parte de estas zonas
son las denominadas areas SECAs o ECAs, este tipo de areas se rigen bajo una
normativa estricta donde la emisién de 6xido azufre no puede ser mayor a 0.1%. La
embarcacion tiene pocas opciones para abordar esta nueva normativa. En este trabajo
trataremos dos maneras diferentes, una de ellas es la que actualmente realiza el
astillero (la instalacion de scrubbers, dispositivos depuradores o torres de lavado, en
los escapes de los buques que lo que consigue filtrar los gases que se emiten,
mediante el lavado con agua del mar, es decir la instalacién de equipos auxiliares para
el tratamiento de los gases) y la otra de ellas es la finalidad de este proyecto, la
utilizacion del gas natural licuado, es el empleo de un combustible con un bajo indice
de 6xido de azufre, mediante la implantacién de un deposito en las instalaciones de
Astander, donde tanto los barcos que acudan al astillero para cualquier tipo de servicio
como los barcos que vengan al puerto de Santander o hagan alguna ruta proxima, se
acerquen a nuestras instalaciones a rellenar sus depésitos de este combustible bajo
en azufre.
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3. MISION, VISION Y VALORES

La definicién de la mision, la visién y los valores de la empresa puede llegar a ser
bastante beneficiosa para la organizacion por lo que se debe tener cuidado y estudiar
minuciosamente sus definiciones. Estas pueden aportar informacion sobre quiénes
somos, dénde vamos y con qué cultura empresarial se realiza la actividad.

Mision
Para Stanton, Etzel y Walker, autores del libro «Fundamentos de Marketing»,
la misién de una organizacién "enuncia a que clientes sirve, que necesidades satisface

Y qué tipos de productos ofrece. Por su parte, una declaracion de mision indica, en
términos generales, los limites de las actividades de la organizacion”.

Astillero de Santander, S.A.U es un astillero de reparacion y transformacion de buques
gque ofrece una gran experiencia en el ambito de las conversiones navales, cuenta con
unas instalaciones de primer nivel y con mas de 100 afios de experiencia en el sector
naval. Debido a la continuada modernizacion y actualizacion de sus tecnologias
Astander se situa dentro de los astilleros lideres en el mundo en los procesos de
conversion de buques. Actualmente es la empresa con mayor conocimiento en el tema
de instalacion de las scrubbers.

Visién vy valores

Astander es un astillero destacable para la industria naval, gracias a su nivel de
formacion y conocimiento en diferentes formas de mejora de buques como la
instalacion de las scrubbers que junto a una calidad y una seguridad como puntos
fuertes hacen de él un referente en este sector.

Los valores son los principios éticos para la compafiia en este caso el valor primordial
para Astander es el fuerte compromiso con sus clientes, que con un conjunto de
acciones como el cuidar la flexibilidad, la transparencia y ademas adecuando los
precios y plazos de ejecucién a cada uno ellos son el resultada de la suma de su gran
fortaleza, la satisfaccion del cliente.
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4. ANALISIS DE LA SITUACION

Las empresas conviven rodeadas de un entorno que se ha de conocer
detalladamente, este entorno varia en funcién del sector en el que se encuentren, por
lo que vamos a realizar un analisis tanto del entorno externo como interno de la
organizacion.

4.1. ANALISIS EXTERNO
4.1.1. DELIMITACION DE MERCADO DE REFERENCIA

El mercado de referencia se puede definir como la interseccion de un conjunto de
servicios o0 productos sustitutivos que satisfacen las necesidades concretas de un
grupo de clientes.

Este concepto se define con el modelo de Abell que lo divide en tres dimensiones:
funciones, tecnologias y clientes. Gracias a estas tres dimensiones podremos
establecer cudl es el mercado de referencia al que nos vamos a dirigir.

En este punto se explica de manera clara cuales son las funciones principales de
Astander, asi como los diferentes clientes a los que se dirige y las tecnologias que
utiliza para ello.

MODELO DE ABELL

FUNCIONES

CLIENTES

TECNOLOGIAS

Fuente: elaboracion propia a partir del modelo de Abell (1980)

Segun el modelo de Abell diferenciamos tres partes en el campo de actividad:
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CLIENTES

Lo primero de todo es segmentar los clientes. La empresa segmenta este grupo en
clientes nacionales, cliente de zona euro y clientes de zona no euro. Unos ejemplos de
cada uno de ellos pueden ser los siguientes:

* Cliente nacional: cualquier barco espafol, Ejemplo: Barco SUA

*Cliente de zona euro: cualquier pais gue su moneda sea el euro, Francia, por
ejemplo, NORMADIE

*Cliente zona no euro: cualquier pais en el cual su moneda sea diferente al euro,
Noruega, por ejemplo, HELDA

FUNCIONES

La necesidad que mas importancia tiene para esta organizacion, y que por
consecuente es en la que mas tiempo invierte Astander, es que la empresa se centra
en la reparacién y transformacion naval, antiguamente antes de privatizarse si se
dedicaba a la construccién naval.

TECNOLOGIAS

Tanto la reparacion naval como la transformacioén se llevan a cabo en sus
instalaciones las cuales estan perfectamente equipadas para ello. Astander posee
grandes infraestructuras y cada afio realiza grandes inversiones, la Gltima inversién
gue cambiara el futuro del astillero, es el anuncio de la ampliacién de uno de sus
diques para poder acoger a barcos de mayor envergadura. Una nueva tecnologia que
ha incluido el astillero es una novedosa forma de soldar para ello ha realizado una
importante inversién en maquinaria de soldadura. También en los Ultimos afios para
reducir el tiempo de chorreo y de pintar el barco se han comprado varias guindolas
para pintar mas rapido pero como mas detalle sin tener que perder tiempo en montar y
desmontar andamios.

4.1.1.1.-LA CREACION DE VALOR Y LOS GRUPOS DE INTERES

El objetivo principal de cualquier empresa es crear valor para los accionistas y
Astander lo consigue mediante innovaciones como las “scrubbers” o simplemente
con su gran experiencia en la reparacion y conversion de buques

Coste de Precio por sus

funcionamiento bienesy
servicios

Maximizacion de los Fondos Propios

OBTENCION DE VALOR
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Fuente: elaboracion propia

Astander se caracteriza por sus importantes innovaciones en sector naval ya que
aparte de reparar buques intenta abrir nuevos caminos gracias a la utilizacion de
nuevas tecnologias y materiales (por ejemplo en la instalacién de las scrubber en vez
de utilizar acero se utilizaron materiales poliméricos que son mas resistentes a la
corrosion) por lo que es muy importante la presencia en las diferente ferias navales
gue se organizan tanto a nivel nacional como internacional y en las que Astander
siempre esta presente.

Para toda la compafiia el cliente es una de sus prioridades, ya que es quien va a
confiar en la empresa. Con esto, no nos podemos olvidar del resto de grupos de
interés.

4.1.2. ANALISIS DEL MACROENTORNO

En cuanto al analisis del entorno general de la empresa se va a realizar un estudio de
los factores macro ambientales de la empresa definiendo asi el entorno en el que va a
moverse la empresa, este andlisis se conoce como Pestel. El analisis Pestel es uno de
los métodos que evallan los principales elementos que influyen a la organizacion.
Estos elementos que influyen en la organizacién son ajenos a la empresa, no se
pueden controlar. El analisis Pestel lo haremos a nivel estatal, sus siglas hacen
referencia a los factores que se van a analizar, factores: politicos-legales, econémicos,
sociales, tecnoldgicos y ecolégicos.

P S

POLITICOS SOCIALES

Fuente: http://www.raulpulidopinero.es/2016/05/analisis-pestel.html

Entorno politico

El factor politico es uno de los factores que mas pueden influenciar a cualquier
empresa, ya que son los que marcan las normas, leyes y reglamentaciones. En
Espafa el sector naval depende del Ministerio de Industria, Energia y Turismo
(MINETUR), érgano de Gobierno de la Administracién General del Estado.
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En primer lugar, hay que hacer referencia a que por lo que respecta durante los
proximos 4 afios en Espafa habra una estabilidad politica ya que el 26 de junio de
2016 fueron las segundas elecciones generales en Espafia, ya que las primeras el 20
de diciembre de 2015 fueron fallidas ya que no hubo acuerdos entre los principales
partidos que permitian poner en marcha un gobierno. Que haya estabilidad politica es
bastante favorable. Es muy importante este factor ya que si es Espafa hubiera una
inestabilidad politica significaria que alejariamos a posibles clientes potenciales de
nuestro pais.

En cuanto a la politica fiscal del sector naval, existe un apoyo constitucional para
poder mejorar la competitividad de los astilleros, gracias a programas de actuacion de
I+D+i, asi como la facilitacion para la exportacién de buques en las condiciones de
financiacién del mercado internacional, todo ello estd recogido en el Real Decreto
442/1994 del 11 de marzo.

Entorno econémico

El punto més importante en este factor es el ciclo econémico en el que se encuentra el
pais en la actualidad, en Espafia en estos momentos se vive un proceso de expansion
en comparacion con afio anteriores, y de recuperacion de una crisis econémica
iniciada en 2008.

En 2009 el PIB bajo un -3.66%, continué descendiendo en un -0.01% -1.0%, -2.9% y
-1.7% en los afios 2010, 2011, 2012 y 2013 respectivamente. A partir del afio 2013, la
economia espafiola ha entrado en una senda de crecimiento sostenido, el PIB no ha
cesado de crecer:

ANO PIB (Millones/euros) %
2014 1.037 +1.4
2015 1.075 +3.2
2016 1.100 +3.2

Fuente: Elaboracion propia

Para el afio 2017 el gobierno de Espaiia sigue situando el PIB en un crecimiento de
+2.5%, se estima un total de 1.137 millones de euros.

En relacion a la tasa de desempleo esta fue menor en 2016 que en 2015 y en este afio
se espera que siga decreciendo, pero por el momento en el primer trimestre de este
afo la tasa de paro ha experimentado un pequefio aumento respecto al trimestre
anterior, en concreto una décima mas, aunque sube lo hace menos que respecto un
afio atras.

Otro posible elemento a tener en cuenta es el tipo de interés actual, ya que la
financiacién es indispensable en este sector para poder hacer frente a las grandes
infraestructuras y tecnologias necesarias para llevar a cabo grandes proyectos.

10
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Operaciones hipotecarias

Crédito al consumo

2017

Ene 8,71 5,04 8,78 6,23 4,61 2,21 1,61 1,76 2,20 1,76 2,31 2,28
Feb 8,42 4,92 8,91 6,17 4,92 2,35 1,58 1,78 2,33 1,81 2,21 2,29

Mar 8,60 4,81 9,02 6,08 4,60 2,34 1,51 1,74 2,41 1,82 2,19 2,25

Ago - - - - - - - - - - - -

Sep - - - - - - - - - - - -

Dic - - - - - - - - - - - -

Fuente: http://www.bde.es/clientebanca/es/areas/Tipos_de_Interes/entidades/

Entorno socio-demografico v cultural

Este factor es uno de los menos importantes para nuestro sector. Esto ocurre ya que
nos encontramos dentro de un mercado b2b, en estos mercados el factor socio-
cultural de la persona concreta pierde peso. Hay que hacer una referencia a que el
trafico maritimo es una de las diferentes formas que utilizan las personas para viajar,
en concreto aqui en Cantabria cada semana mas de dos barcos pertenecientes a la
compaiiia Britanny Ferries atracan en el puerto de Santander para el transporte de
pasajeros y de sus vehiculos hacia Inglaterra de ahi que en los ultimos 5 afios toda su
flota excepto un bugue que por manga no entra en nuestros diques, han requeridos los
servicios del astillero para la puesta a punto de las navieras debido al mayor transito
de pasajeros y increment6 de niumero de viajes.

11
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Entorno tecnolégico

Este factor es el que mas cambios sufre y el mas influenciable en empresas del sector
industrial, ya que si la tecnologia avanza y no avanzamos con ella nos quedaremos
atras al ser superados por nuestros competidores potenciales. En las empresas
industriales es bastante relevante hacer hincapié en formar un departamento de |+D+i
bien integrado, ya que un departamento de I1+D+i organizado puede garantizarnos no
guedar rezagados respecto a las demas empresas del sector. Una de las principales
tareas del departamento de [+D+i es la busqueda y preparacién de subvenciones
sobre todo por innovacion y desarrollo. Tanto a nivel nacional como regional existen
organismos que las conceden. El gobierno de Espafia por ejemplo concede
subvenciones en este sector en la ayuda de la construccidon naval, se conceden en
base al al R.D. 442/94, de 11 de marzo, sobre primas y financiacion a la construccion
naval y los reales decretos que le han ido modificando, adaptado a la normativa
europea sobre ayudas a la construccion naval, en particular al Marco Aplicable a las
Ayudas Estatales a la Construccion Naval (2011/C 364/06), cuya vigencia ha sido
prorrogada hasta el 30 de junio de 2014.

Entorno ecolégico

Dentro de este factor se encuentra la organizacion mas importante en tema de
regulacién de politicas medioambientales, esta organizacion es la OMi (organizacién
maritima internacional) la cual afecta a todos los paises. La OMI establece en su
convenio MARPOL (convenio internacional para prevenir la contaminaciéon para los
buques) diferentes medidas que han de cumplir todos los buques de trafico maritimo.
Por ejemplo, en Europa hay una zona que pertenece a las dreas SECAs, estas areas
no pueden superar el 0.1% de emision de 6xido de azufre.

Q )

@ Emission Control Aroo (ECA)

Fuente:https://www.maerskline.com/es-sv/countries/int/news/news-articles/2014/09/low-sulphur-
surcharge

Cualquier barco espafol que quiera cruzar el canal de la mancha debe cumplir con
este requisito. Hay 3 formas para poder cumplir con la normativa, una de ellas es el
objetivo de este proyecto, utilizar un combustible que tenga muy poco emision de
azufre, el GNL (gas natural licuado), nuestra idea como se comentd en un principio es
establecer un deposito donde todos los barcos puedan recargar este gas licuado en el
astillero.

12
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Otra de las medidas que regula el convenio MARPOL es el obligatorio tratamiento de
los residuos generados. El convenio establece que por obligatoriedad todos los
buques deben gestionar adecuadamente sus residuos para no verterlos al mar, asi
como la obligatoriedad para todas las Autoridades Portuarias de disponer de las
instalaciones adecuadas para su correcta recogida.

A nivel nacional, una de las medidas se recoge en el Real Decreto Legislativo 2/2011,
de 5 de septiembre, por el que se aprueba el Texto Refundido de la Ley de Puertos del
Estado y de la Marina Mercante, publicado el 20 de octubre de 2011, establece entre
otros, que el servicio de recepcién de desechos es un servicio portuario basico de uso
obligatorio, salvo en determinados supuestos y regula el servicio y las tarifas
portuarias que deben abonar los buques, para contribuir a los costes de disponibilidad
de las instalaciones de recepcion de residuos. Con esta medida al igual que en el
marco internacional se pretende reducir la cantidad de residuos vertidos al mar. Segun
la OMI, méas de 1.000 millones de toneladas de hidrocarburos son registradas al afio
en mares europeos.

Entorno legal

En los anteriores apartados ya se ha hecho referencia a diferentes normativas a nivel
estatal e incluso internacional.

Recientemente Astander se ha tenido que amoldar a la normativa sobre la
sefializacién de puntos altos, en nuestro caso sobre las diferentes grias que se
situacién en las instalaciones del astillero, todo lo referente a este tipo de sefializacion
y en términos de balizamiento de obstaculos se pueden encontrar en el Anexo 14, Vol.
I, Capitulo 6 de la Organizacién de Aviacion Civil Internacional (OACI)

4.1.3 ANALISIS DEL MICROENTORNO

El microentorno de la empresa también conocido como entorno especifico esta
formado por las diferentes fuerzas que influyen en ella. Este analisis es una
herramienta de gestion que permite analizar un sector a través de la identificacion y
andlisis de 5 fuerzas con el fin de conocer el grado de competencia en el sector y de
identificar las oportunidades y amenazas. Estas fuerzas se definen en el andlisis del
conocido Michael Porter, las cuales influyen directamente al entorno de la empresa.
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La estructura de la industria

COMPETIDORES
POTENCIALES

l Amenaza de nuevos entrantes

COMPETIDORES

PROVEEDORES — ., (NDUSTRIA — CLIENTES
Rivalidad entre
Poder negociador de proveedores competidores Poder negociador de clientes
x Amenaza de productos sustitutivos
PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Fuente: Porter 1980

Competidores potenciales: en nuestro caso esto no es un problema a tener muy en
cuenta ya que la entrada a este sector por parte de nueva empresa es muy
complicado, al considerarse una industria muy cerrada con importantes barreras de
entrada como son:

- Alta necesidad de financiacién en infraestructura si se quiere competir con el
resto de astilleros.

- Politicas reguladoras por parte del gobierno.

- Servicios muy diferenciados y prestigiosos actuales con los que es dificil
competir.

En cuanto a las empresas ya existentes en este sector no todas se dedican a la
reparacion y transformacion naval como Astander, otros astilleros se dedican a la
construccion o al suministro. Los cuales no son una competencia directa para
nosotros.

Nuestra idea es adentrarnos en un nuevo nicho de mercado como es el suministro de

combustible para barcos, por lo que el tipo de astilleros dedicados al suministro si
pasara a ser una competencia potencial, de cualquier forma, este tema lo
abordaremos en capitulos posteriores.
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Clientes: en el caso de Astander segmentamos los clientes dependiendo si son a nivel
nacional o internacional ya que segun esta diferenciacién tienen mayor o menor poder
de negociacién, por ejemplo un cliente nacional tiene menor poder de negociacion ya
que en Espafia no existen muchos astilleros que ofrezcan los servicios con la
tecnologia e infraestructura de Astander, hay que tener en cuenta también que el
coste de acudir a uno extranjero es mayor por lo que no seria rentable a la hora de
tomar la decisién, el presupuesto mas otros factores afiadidos deberia de ser mucho
menor que el de nuestra empresa para que fuera mas rentable acudir al extranjero.

Por otro lado, un cliente extranjero tiene mayor poder de influencia ya que en su pais
podria ser que los astilleros alli presentes, como si ocurriera en nuestro caso, les
ofrecerian un mejor presupuesto ya que si eligen irse tienen que incluir en el coste el
desplazamiento hasta el astillero extranjero. En esta parte el papel de los comerciales
tiene bastante relevancia ya que deben de estan atentos a los barcos que tienen
programada alguna ruta cercana por lo que podrian hacer una parada en nuestro
astillero. Otra forma de captar clientes es realizar algunos descuentos para poder
atraerles. Hay un caso particular también que se puede dar y es el efecto experiencia,
comentar brevemente que este afio ha llegado un barco para su transformacion al
astillero el cual llevara mas de un afio de tiempo en ser transformado, los clientes han
decidido traerlo a Astander ya que su hermano en 2015 sufri6 la misma
transformacion, los barcos son procedentes de Canad4, pero la compaiiia tiene claro
que en Astander ya poseen la experiencia necesaria como para correr el riesgo de
llevar su buque a otro astillero.

Productos sustitutivos: como hemos mencionado anteriormente, el principal problema
es que los diferentes presupuestos sobre los proyectos que puedan ofertar los
astilleros no difieren demasiado del nuestro, por lo que es importante hacer hincapié
en los barcos que tienen programada hacer ruta cerca de nuestro astillero a los cuales
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les interesaria escoger nuestra empresa para realizar la reparacién o transformacion
del buque,

Proveedores: Para Astander los proveedores son un pilar fundamental para la
prestaciébn de sus servicios. Todos los proveedores con los que trabaja Astander
saben que el tiempo es una variable muy influyente. Antes de que llegue cualquier
barco se realiza una relacion tanto de materiales como de servicios que se va a
requerir, con esta relacion el departamento de compras y subcontratacion dejan todo
resuelto para cuando llegue el barco disponer de todo lo necesario, el problema es que
casi siempre suelen surgir imprevistos, en ese momento cuando el papel de los
proveedores es muy importante y tienen gran poder de decision ya que Astander al
tener que cumplir un plazo de finalizaciéon dard mas importancia al plazo que al coste
del servicio o material.

En la evolucion de esta empresa es bastante visible el ajuste laboral que ha sufrido, en
Espafa los astilleros pasaron a ser casi todos privados lo que supuso una reduccion
del 82% de las plantillas, antes la subcontratacién no poseia la relevancia que ahora
mismo tiene, el astillero tiene una pequefia plantilla fija que no supera los 100
empleados el resto se subcontrata segun las necesidades del momento.

Estructura de la industria: el sector naval es un sector en el que el trabajo no es para
nada constante, por norma general en los meses de verano hay menor trabajo ya que
durante estos meses la demanda de trafico maritimo es mayor, una de las principales
causas es el tiempo meteorolédgico, el cual permite una mejor navegacion en estos
meses.

Por ejemplo, nos basamos en el caso del barco que ahora mismo se esta
transformado en nuestras instalaciones, el Siddis Suplier, al igual que su hermano
(Siddis Skipper), ambos llegaron a finales de verano (el primero en el verano de 2016
y el segundo en de 2014) y su fecha de salida es antes de este ¢ por qué?, son barcos
pesqueros los cuales tienen mayor faena en los meses de verano. Existen también
otro tipo de buques que realizan rutas por zonas Aarticas, las cuales solo son
navegables en los meses de verano, cuando parte del hielo esta derretido.

4.2. ANALISIS INTERNO

4.2.1 ANALISIS DE LOS RECURSOS Y CAPACIDADES

Elaborar un analisis interno de la organizacién nos permite identificar cuales son los
puntos fuertes y débiles de ésta. A la hora de realizar un estudio interno de Astander,
el primer paso que debemos dar es identificar tanto los recursos como las capacidades
que posee. Los recursos pueden ser tangibles o intangibles.
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Recursos intangibles:

Se pueden resumir en el factor humano. Astander cuenta con una plantilla propia de
trabajadores, pero recurre a la subcontratacién en los momentos de mayor actividad.
Esto contribuye a que Astander sea visto como un importante motor de desarrollo y
generador de empleo.

El 'Cristina Masaveu' da empleo a 500 trabajadores en
Cantabria
Gomenta esta noticia | [ aRe G| o [Ecompartr| [FIEEmd{ 0 Ovotos & @ [@

A la tercera fue la vencida. En 2008 y 2009 el grupo empresarial ltalmar-Astican, al que pertenece
Astilleros de Santander (Astander), firm dos contratos para Construir barcos, pero no cuajaron por la
falta de financiacion de armadores noruegos para acometer los proyectos. Esta vez si. Ayer se presento
en sociedad la ejecucion del buque cementero 'Cristina Masaveu' con el que el astillero cantabro
recupera la construccion de barcos después de 21 afios dedicandose a la reparacion

Astander recobré en 2007 €l permiso para esta actividad, o que supuso un balén de oxigeno al poder

contar con un mercado complementario a su principal negocio: las reparaciones y transformaciones [ I >
navales. Pero Ia crisis mundial truncé en un principio las expectativas de la firma, hasta que el proyecto = -

de construccion del 'Cristina Masaveu', que no se pudo ejecutar en Gijon por la quiebra de Factorias
Juliana, ha visto la luz. La importancia del contrato es evidente. Significara una importante carga de

trabajo para Astander durante un afio, €n el periodo que dure |a construccién se invertiran unas 4
410.000 horas de trabajo que seran realizadas por personas del asfillero y de industrias auxiliares de la
zona y habra 235 trabajadores de media dedicados exclusivamente a esta obra, con picos de hasta 500

empleados trabajando en el barco 5 Cosas aue su banauero no

Astander también cuenta con una serie de factores importantes no humanos como son
Su marca y gran reconocimiento en el sector, también es muy importante como recurso
su sistema de instalacion de las scrubbers, Astander en 2014 comenz6 a adaptar a
los barcos en concreto a los pertenecientes a la compafiia Brittany Ferries para
cumplir con la nueva normativa que entré en vigor el 1 de enero de 2015 para la
reduccion de emisiones contaminantes en el canal de La Mancha, zona incluida entre
las areas SECAs, a partir de la entrada en vigor de la normativa SECAs, es una de las
dos posibles opciones que tienen los buques para poder seguir con su actividad por
este tipo de areas.

Astander ha instalado este sistema en 5 buques de esta compafiia, los buques son el
Normandie, el Cap Finistere, el Barfleur, Mont St Michel y el Armorique.

Las scrubbers se instalan en los escapes de los motores para reducir las emisiones,
se instala una scrubbers por cada motor. Los equipos fueron disefiados por otro
astillero STX al que contrato Brittany Ferries mientras que el montaje e instalacion fue
contratado para Astander.

A continuacion un pequefo extracto del convenio de la ley SECAs:

Implicaciones de 1a SECAS y las ECAS en la
ciudad portuaria

Introduccion

En lo que respecta al transporte maritimo en Europa, las SECAs (Sulphur Emission Control
Areas) son 4reas donde las emisiones de azufre contaminantes producidas por la quema
de los combustibles marinos estin estrictamente controladas. Son zonas de control
exclusivo de SOx y fueron creadas a consecuencia de los problemas de la lluvia dcida en el
norte de Europa provocada por la cc inacién atmosférica. La Organizacién Maritima
Internacional {OMI) es el organismo de las Naciones Unidas relacionado con la seguridad
marftima y la prevencion de la contaminacion marina procedente de buques [VI 2008).
Debido a la contribucién a esta cor inacidn por los barcos, la OMI designé las siguientes
dos SECAs dentro de la UE: el Mar Baltico (en vigor desde mayo de 2006), el Mar del Norte
y el Canal Inglés (en vigor desde noviembre de 2007). De esta manera se limitaba el
contenido de azufre permitido en los combustibles marinos en estas zonas.
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En resumen, esta nueva normativa de control de emisiones de azufre afecta a las
zonas SECAs

“En las instalaciones de Astander se han venido realizado desde 2014 la
prefabricaciéon y el montaje de ‘scrubbers’ en los buques de la naviera francesa
Brittany Ferries con el fin de reducir los éxidos de azufre de los gases de escape de
los barcos, permitiendo cumplir con el limite del 0.1% de emisiones, en vigor desde
enero del 2015”

Recursos tangibles:

Dentro de los recursos tangibles cobran especial relevancia los factores fisicos, es
decir Astander posee grandes infraestructuras para poder soportar el tamafo de sus
operaciones. Astander ha realizado varias inversiones para mejorar su infraestructura
tecnolégica, aprovechando sobre todo épocas de menor actividad en el astillero, con el
fin de transformar su modelo de arquitectura para poder enfocar sus recursos a
atender las necesidades de la industria. A finales de este afio Astander realizara una
de sus mayores inversiones, la ampliacion de uno de sus diques para poder atender a
un mayor flote de barcos que hasta ahora no ha podido contratar sus servicios debido
al tamafo. Esta inversion esta dirigida a acoger barcos de mayor anchura como son el
tipo de buques panamax.

Fuente: http://www.cadenadesuministro.es/noticias/los-astilleros-astander-ampliaran-sus-
instalaciones-para-acoger-buques-de-tipo-panamax/

Capacidades:

Como ya hemos comentado anteriormente Astander ocupa un lugar muy importante
en este sector a nivel internacional ya que es pionero en algunos temas como la
fabricacion y montaje de las scrubbers.

Ahora un segundo paso consiste en realizar una evaluacion estratégica de los
recursos y de las capacidades.

Todos los recursos y capacidades de Astander son escasos e inimitables ya que
conseguir tanto el personal como las grandes infraestructuras no esta en la mano de
todos sus competidores. Existen pocos astilleros con tal alcance. Una gran ventaja
competitiva que posee Astander es la novedad en ciertos métodos que puede ofrecer
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a sus clientes, ya que desde el 1 de enero de 2015 comenz6 una nueva normativa
para el canal de la mancha en relacién a las emisiones de gases por lo que los
armadores tienen dos opciones, una es el montaje de las scrubbers y otra es utilizar
un fuel con unas caracteristicas especificas (GNL).

En junio de 2016 tuvo lugar una jornada técnica relacionada con la reduccion de
emisiones en buques, a la que asistieron tanto armadores como suministradores de
gas etc, tuvo lugar en Santander y en la que Astander participd detallando el proceso
a seguir con relacién a la opcién de instalar una scrubber en cada motor.

El tercer paso consiste en gestionar todos estos recursos y capacidades. Astander es
consciente de que vivimos en un mundo donde dia a dia se avanza, se progresa, se
realizan nuevos descubrimientos, la industria esta en pleno movimiento y Astander
sabe que no se puede quedar atras. Por lo que realiza un gran esfuerzo dia a dia
seguir mejorando en sus recursos y capacidades ya que son pilares basicos de un
buen funcionamiento. En relacion con los recursos humanos Astander es partidario de
invertir en programas de formacion para sus empleados, asi como en el desarrollo de
mejoras internas. Cada poco tiempo todos sus empleados reciben cursos formativos,
en estos Ultimos meses se esta haciendo gran hincapié en la formacion en
medioambiente para todos sus empleados ya que es una de las mayores
preocupaciones de nuestra Sociedad.

También me gustaria hacer una pequefia referencia al efecto experiencia, se puede
definir en tres puntos relacionado entre si.

e Aprendizaje: a medida que una actividad se va realizando mayor cantidad de
veces, mejores son los resultados, mas especialistas se convierten nuestros
empleados y mas eficientes son nuestros procesos. En este sector es muy
importante la especializacién ya que no son trabajos comunes.

o Mejora del Proceso Productivo: Ir acumulando experiencia es indispensable
para que los trabajadores mejoren en los procedimientos e introduzcan mejoras
en los equipos 0 maquinas. Gracias a la experiencia los trabajadores de
Astander, estos pueden contribuir con la mejora y también pueden aportar
ideas para el sistema de i+D+l. Desde hace un afio se vienen realizando
reuniones semanales para realizar “brainstorming”. El departamento de [+D+i
pretende estar siempre en contacto con las personas que dia a dia trabajan en
el astillero, para la empresa estos son los principales portadores de ideas
novedosas.

o Redisefio de los trabajos: al igual que en los casos anteriores, la experiencia
ayuda a mejorar la realizacion de los trabajos: puede ayudar a sustituir
materias primas o facilitar su control para reducir costes. Hacer mas sencillos o
més comodos los procesos de transformacion o reparacion.
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5. ANALISIS DAFO

La finalidad principal de realizar un andlisis DAFO a una organizacion, es identificar
tanto las oportunidades como las amenazas que presentan nuestro mercado, y las
fortalezas y debilidades que poseen nuestra empresa, también es una valiosa
herramienta para la eleccion de estrategias de marketing.

Su nombre esta formado por las iniciales de los términos que nos van a ayudar a
establecer un diagnéstico de Astander; debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades.

En nuestro caso este analisis solo va a reflejar las que puedan afectar al plan de
Marketing que vamos a plantear para esa empresa.

A continuacion,

se muestra la matriz DAFO para Astander:

Fuente: elaboracion propia
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En cuanto a las debilidades de la empresa, una de las més influyentes es que posee
poca experiencia con este nuevo combustible que se va a utilizar el GNL, por ese
motivo se considera una debilidad, otra de las debilidades mas importantes son los
elevados costes fijos que mas adelante se detallaran, y estos derivan en una
necesidad de inversidn bastante alta para poder llevar a cabo el proyecto.

Las amenazas para la empresa son sin duda los continuos cambios en las normativas
gue suponen que cada dia nos tengamos que reinventar y ofrecer soluciones a
nuestros clientes. Otra amenaza son las diferentes alternativas para adaptarse a estos
cambios ya que como anteriormente hemos comentado el GNL no es la Unica
solucién.

En relacion a las fortalezas de la empresa cabe destacar que Astander es un astillero
de renombre y bastante popular en el sector naval gracias a sus innovaciones que
debido a una gran infraestructura sumado a unos grandes conocimientos potenciales
hacen de Astander unos de los astilleros mas importante dentro de este sector.
Ademas, la empresa cuenta con un grupo de comerciales con una gran experiencia
gue gracias a ellos los clientes acuden al astillero con grandes expectativas. Por ultimo
y no menos importante la orientacién al cliente como objetivo primordial de Astander
es una de las grandes fortalezas para la empresa, ya que la satisfaccion del cliente es
la razén de ser de la organizacion.

En dltimo lugar vamos a hacer referencia a las oportunidades de la empresa, la
necesidad de los buques a adaptarse a las nuevas normativas es considerada por
nuestra empresa una oportunidad para poder llevar a cabo ese proceso para la
naviera, al igual que con las politicas medioambientales. En este sector hay una
competencia baja y sobre todo en el nicho de mercado del repostaje de GNL.

6. ESTRATEGIAS Y PROGRAMAS DE MARKETING

Una vez realizado un analisis completo sobre la empresa y su entorno antes de
realizar el plan de Marketing se van a establecer unos objetivos y un conjunto de
acciones y herramientas para lograrlos.

6.1 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos para una organizacion son las metas a largo plazo que se
quieren alcanzar, es importante que estos objetivos estén definidos claramente y
coherentemente.

Para Astander el objetivo estratégico primordial es la obtencién de una mayor cuota de
mercado, Astander con su tecnologia y conocimiento sobre las scrubbers, ya es capaz
de adaptar las navieras a las nuevas politicas medioambientales, pero con su proxima
accion es mas sencillo atraer a nuevos buques ya que la instalacion de las scrubbers
€s un proceso mas largo y costoso (aunque muy ventajoso a largo plazo ya que no se
tiene que estar pendientes de recargar combustible bajo en 6xido de azufre), pero la
utilizacion del GNL para los barcos que no puedan permitirse dicha transformacion o
simplemente no quieran, es una nueva atraccion del astillero por la cual se esperaria
obtener una mayor cuota de mercado.
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Otro de los objetivos estratégicos principales para Astander es lograr la maxima
satisfaccion del cliente, asi como seguir ddndose a conocer internacionalmente gracias
a sus tecnologias y conocimiento.

6.2 DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

Las estrategias de marketing son acciones que se llevan a cabo para alcanzar los
objetivos estratégicos anteriormente expuestos.

Segun Porter, se establecen 3 maneras diferentes de llevar a cabo la estrategia de
marketing:

Michael Porter

Liderazgo en Diferenciacion Enfoque o
costes segmentacion

Fuente: elaboracion propia

La diferenciacion consiste en conseguir que los productos o servicios que ofrezcan la
compafiia tengan un valor Unico en el mercado. Como ya se ha comentado en otros
apartados, Astander busca conseguir como principal objetivo la satisfacciéon y
aprobacién del cliente por lo que su estratégica de Marketing no puede ser otra que
hacer todos los esfuerzos posibles para que esta satisfaccion sea de un 100%, para
ello dota a sus servicios con unas cualidades que consiguen diferenciar a la compafiia
del resto de la competencia.

Algunas de las ventajas competitivas de Astander para llevar a cabo esta estrategia
son su gran imagen de marca, Astander es un astillero muy conocido
internacionalmente, asi como son bastantes famosos sus conocimientos sobre la
instalacion de scrubbers.

6.3 SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO

Para que la oferta de productos y servicios en una organizacion sea eficiente, la mejor
alternativa es la segmentacion del mercado, es decir la segmentacion en grupos de
clientes. La principal caracteristica de esta segmentacion es que debe ser homogénea.

Astander dividira a sus clientes en tres grupos principales:
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- El primer grupo esté formado por los clientes que acuden al astillero para la
transformacién de los buques ya sea por ejemplo en transformar un buque pesquero
en un barco de carga.

-El segundo grupo son los barcos que vienen en busca de una reaparicion, por
ejemplo, alguna grieta en el casco, pintar el barco o algun arreglo interno, por lo
general son buques que estan mucho menos tiempo en el astillero que los del primer
grupo, los cuales necesitan una mayor ocupacion de tiempo en los diques.

—El dltimo grupo esta formado por los buques que buscan una adaptacion a la
normativa sobre la emisién de 6xido de azufre, en este campo ya hemos comentado
que Astander es pionero a la hora de adaptar los escapes de los buques para reducir
esta emisién, junto a esta gran capacidad del astillero se suma la nueva idea de
ofrecer un servicio de repostaje a las navieras de un combustible muy bajo en este tipo
de emisiones que cumple con la normativa fijada por el MARPOL.

Una vez realiza la segmentacién debemos seleccionar el mercado mas adecuado y
atractivo para nuestra empresa, segun el modelo de Abell existen varias estrategias.
La estrategia mas adecuada para Astander en la expansion de varios segmentos, es
decir para la empresa los tres grupos de clientes en los que los podemos dividira son
igual de importantes ya que son las tres funciones principales que ofrece el astillero y
las tres deben tener la misma importancia, ya que si solo nos centramos en una, el
resto se verian afectadas y la compafiia no desea que esto suceda. Astander busca
ser un astillero de referencia en los tres campos.

Por ultimo como resumen de lo anterior la compafiia desea destacar frente a su
competencia tanto en el ambito de la transformacién, reparacién y adaptacion, para asi
pretender ocupar una posicién en la mente del consumidor alta respecto a las demas
empresas del mercado, con un elemento diferenciador como la calidad del trato al
cliente.

7. PLAN DE ACCION

A continuacion, se realizara en el plan de Marketing a través del marketing operativo,
también conocido como marketing mix. La teoria de las 4p, que hacen referencia al
producto(product), precio (price), distribucion (place) y promocion (promotion).

7.1 PLAN DE PRODUCTO

Podemos definir la variable “producto” como cualquier “bien, servicio, idea, persona,
lugar, organizacion o institucion que se ofrezca en un mercado para su adquisicion,
uso o consumo y que satisfaga una necesidad”. (Einnova. 2010).

El gas natural licuado, este es el nuevo servicio que va a ofrecer Astander en sus
instalaciones, una forma de evitar la emision del gas de azufre sin tener que modificar
los escapes de los buques. Un combustible cada vez mas famoso que utilizan ya hasta
algunos vehiculos debido a la poca contaminacioén que este supone ya que su
combustion genera menos residuos de CO2 y de oxido de azufre, que son los mas
contaminantes y perjudicares para el efecto invernadero.
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Las navieras podran cargar sus depdsitos con este combustible acercandose a
nuestras instalaciones. En uno de los muelles se encontrara el tanque cargado de
GNL, el combustible llenara el depdsito de los bugques mediante tuberias. En concreto
la ubicacion de este tanque de combustible seria cerca del muelle nimero 1 para que
los barcos no tengan que meterse en ningun dique a repostar, aparte las maniobras

son bastantes costosas y los diques suelen estar ocupadas un 80% del afio.
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Fuente: Google maps

El tanque de GNL que se instalaria en esta zona seria un tanque colocado de manera
horizontal y con una capacidad de 200m3 lo que en toneladas es igual a unas 480tn.
Un tanque de esta dimensién mas o menos supondria el llenado de 8 depdsitos de
60tn, el tamafio medio de los depdsitos de las navieras. Este tanque de
almacenamiento debe ser refrigerador ya que el gas se conserva a temperaturas de
-160°
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— |

Fuente: http://grupogeaperona.com/public/img/8592-IMG2255.JPG

Como ya se ha comentado un poco mas arriba se instalaria una serie de tuberias que
proporcionarian directamente del tanque a los barcos el suministro del GNL. Esta
forma de abastecimiento se conoce como “terminal to ship”.

Fuente: http://www.gnlglobal.com/mercados/europa/dunkerque-Ing-pospone-su-segundo-cargo-
de-gnl/

El ciclo de vida de un producto esta formado por 4 etapas: introduccion, crecimiento,
madurez y declive. En este caso, nos encontramos en la primera fase es decir en la

25



Plan de Marketing para Astander

introduccion de un nuevo servicio en las instalaciones del astillero. En esta etapa es
muy importante contemplar las necesidades de los clientes, establecer relacion con
canales de distribucion y dar a conocer sobre la existencia del servicio.

7.2 PLAN DE PRECIOS

Una vez definido el ciclo de vida de nuestro servicio debemos escoger una politica de
precios, en el caso de estar en la primera etapa del ciclo existen dos tipos de
estrategias de precios, una es la estrategia de penetracion donde los precios son bajos
y otra la de descremacion donde los precios son mas altos.

Para nuestro nuevo servicio escogeremos una estrategia de descremacion, no vamos
a ofrecer el GNL al mismo precio que nosotros o vamos a adquirir ya que es un
servicio novedoso, diferenciador y dificilmente imitable ya que la instalacion un tanque
con este combustible mas las tuberias necesarias para transportarlo por el astillero
conlleva una importante inversion, por lo que los precios no serdn excesivamente altos
peor si lo suficiente para recuperar a largo plazo dicha inversion. Aunque sea la forma
de suministrar GNL mas costosa es la mas eficiente y segura.

La inversion total estimada para este proyecto es de 2.000.000 millones de euros,
incluyendo la instalacién del tanque y de las tuberias. El precio de GNL por tonelada al
gue nosotros adquirimos el gas es de 1830 euros y lo suministrariamos a un precio
2000 euros por tonelada (poco mas de 2 euros el litro algo méas caro que el gasoil), se
estima que en unos 11 afios la inversion estara totalmente amortizada con los
beneficios anuales.

7.3 PLAN DE DISTRIBUCION

La distribucion consiste en poner a disposicion del cliente los servicios de la empresa.
La funcion basica de la distribucién es incrementar la accesibilidad del potencial
consumidor a la informacién relativa de nuestro servicio.

En la distribucién existen dos formas diferentes de poder levarse a cabo, de forma
directa o indirecta.

En el caso de la suministracion de GNL sera un canal de distribucion directo ya que los
clientes solo podran disponer del servicio en las instalaciones del astillero.

7.4 PLAN DE COMUNICACION

La ultima variable del marketing mix en la comunicacion o promocion de la empresa y
sus servicios. Con la promocion de nuestros servicios pretendemos que los clientes
nos conozcan y conozcan los servicios que se ofrecen en el astillero antes de que
acudan a nosotros. No solo se desea que el cliente nos conozca sino que también se
cree una comunicacion con el fin de que se establezca una relacién de confianza entre
la empresa y el cliente.

Kotler distingue cinco herramientas principales en la comunicacion de una empresa,
para nosotros la mas importante e influyente en nuestro plan de comunicacién y
promocion es la publicidad.
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La publicidad es una forma de dar a conocer nuestro nuevo servicio a los clientes,
para llevar a cabo una exitosa campafa publicitaria debemos de tener claro cuél es el
principal objetivo, en el caso de Astander es dar a conocer un nuevo servicio de
repostaje de un combustible bajo en emisiones de 6xido de azufre.

Posteriormente hay que definir el pablico objetivo de nuestra campafa, que seran las
navieras que deban atravesar zonas Secas y Ecas y por lo tanto deban respetar la
normativa establecida en el convenio MARPOL, también podria interesar a los buques
que simplemente quieran ser responsables con el cuidado del mediante sin necesidad
de estar obligados a utilizar esta clase de combustible.

Finalmente debemos difundir el mensaje para ello Astander anunciara su nuevo
servicio a través de varios medios; en la pagina web de la empresa en el apartado
“servicies”.

AS MNDEH Repairs & Conversions ASTANDER /) ASTICAD

L)

The company
Location

Facilities

QA. Certificates
References
Services

Contacts

A tailor

made ¢oncept

Services
——

Shiprepairs

Upgradings

Technical service 1 [ " i T @l - +
Shiprepairs Upgradings Conversions Technical service

/= Download Conversions

Fuente: Astander web

Asi como en el diario montafiés, también en alguna emisora de radio local, por ejemplo
los 40 principales y por Ultimo en revistas especializadas en el ambito naval.
Anteriormente en otro capitulo se ha comentado que Astander acude a lo largo del afio
a diferentes ferias navales por todo el mundo, en las préximas ferias sera una
oportunidad idénea para presentar este nuevo servicio y otra buena forma de
publicitarse.
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8. EJECUCION Y CONTROL

En la introduccién de un nuevo servicio es necesario realizar un proceso de ejecucién
del plan de accién y posteriormente un control del mismo para poder ver cudles son
los posibles errores o desviaciones de nuestro plan de accién con el fin de poder
subsanarlos.

Sl realizariamos un pequefio cronograma del inicio de la nueva actividad seria asi: en
un primer paso la instalacion de la planta de GNL, instalacion del tanque y de las
tuberias, a raiz del empiece de la obra, nos preparariamos para el comienzo de la
campafa publicitaria ya que la obra tiene un corto plazo de confeccion, a continuacion
fijariamos los precios para los interesados poder estar informados al 100% del nuevo
servicio.

Una vez puesto en marcha el plan de accion debemos establecer ciertas medidas de
control para poder observar que debemos o se puede modificar para conseguir una
mayor eficiencia y productividad, para realizar dicho control la empresa se fijara en
cierto aspecto como el niumero de repostajes mensuales y la rentabilidad que conlleva,
asi como el grado de satisfaccion de los clientes.

9. CONCLUSIONES

Una vez realizados tantos los andlisis externo e internos de la organizacién, asi como
la construccion de la matriz DAFO, la definicion del plan de accién de marketing y su
debida ejecucién y control, se puede afirmar que Astander posee el potencial
suficiente para seguir siendo referencia a nivel mundial sobre el control de emisiones
de diéxido de azufre al incluir una nueva forma de cumplir con la normativa en sus
funciones como astillero.

La empresa explotara sus puntos fuertes y se aprovechara de su continua formaciéon y
conocimientos para eliminar sus puntos débiles asi como se aprovechara también de
las oportunidades que aparezcan en el entorno. También seguira reinventadose cada
dia gracias al trabajo de un eficaz departamento de |+D+i.

Gracias al trabajo de todo el personal la empresa cada afio consigue una mayor cuota
de mercado y un continuo crecimiento econdémico, pero sin olvidarse de su principal
objetivo, la satisfaccion y diferenciacion por parte de los clientes.

En definitiva, este trabajo ha consistido en definir un plan te marketing para una
empresa que situada en un sector donde los conocimientos y las tecnologias se
desarrollan cada dia mas rapido. Un sector en el cual las politicas medioambientes
cada vez se rigen bajo normativas mas estrictas por lo que hemos querido ofrecer una
alternativa para poder hacer frente a dichas normativas para poder seguir con uno de
los pilares basicos en el transporte de mercancias de todos los tiempos.
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