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Resumen Ejecutivo

Y encisatrabaja en la ampliacion de su linea de productos, paralo cual tiene previsto contar en
los préximos afos con toda la gama de productos de maquinaria pesada y accesorios de
origen chino. Por tanto, la finalidad del presente plan de negocios fue la de determinar la
viabilidad y factibilidad de importar y comercializar a través de la empresa Yencisa,
cucharones marca X Treme para excavadoras de 20 toneladas de todas las marcas. Se
analizaron los factores internos y externos mas relevantes de la estructura actua y
perspectivas del sector, con lafinalidad de diagnosticar las caracteristicas del mercado-cliente
para € desarrollo del plan de marketing para la comercializacion de cucharones, asi también
se llevo a cabo un andlisis econdmico-financiero de la operacion. Para esto se tomd como
base las ventas proyectadas de equipo caminero para €l Ecuador desde € 2016 y los
siguientes 5 afos, supera las 3.260 unidades. La proyeccion para excavadoras de todo tonelgje
es de 1.500 unidades aproximadamente, siendo 380 de ellas, marca Caterpillar. A esto, se le
adicionan 1.000 unidades como potencial, debido a que son equipos que fueron vendidos en
anos anteriores y se encuentran activos y operativos, por tanto deben ser considerados como
potencial de igual manera. Se tom6 como poblacién potencial: 2.500 excavadoras de todo
tonelgje, siendo el 71% de la poblacion de excavadoras de 20 toneladas |o que representa el
enfoque del proyecto. Se detall6 un flujo de cga a 5 afos, para determinar la viabilidad,
incluyendo €l total de inversiones, € total del flujo de operacionesy €l valor de rescate. Para
financiar € proyecto de X-Treme Buckets, se ha considerado que en su totalidad serd
autofinanciado por € Holding Modermar, a una tasa del 12%. Esto, dio un promedio
ponderado del costo del capital de 12%, (WAAC). El Vdor actua neto (VAN) es de
$306.237,93, lo cua nos da un indicador de que € proyecto es viable, por ser un resultado
positivo, y la Tasa Interna de Retorno (TIR) también nos indica que €l proyecto es viable,
pues su resultado es 34 %, superior a 12 % del Promedio del Costo Ponderado del Capital.
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1. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y PRODUCTO

Presentacion de la empresa

Yencisa ofrece equipos de construccion de gran calidad, como lo son las maguinas
cargadoras sobre ruedas, rodillos compactadores vibratorios, motoniveladoras, entre otras.
Todas estas méquinas cuentan con certificacion internacional 1SO 9001-2000. La empresa,
brinda uno de los mejores respaldos en e mercado tanto técnico como también de stock de
repuestos, logrando mantenerse como uno de los lideres en la venta de maquinaria pesada de
uso utilitario o de pocas horas. Pensando en e futuro y en satisfacer las necesidades del
cliente de magquinaria pesada, Y encisa trabaja en la ampliacién de su linea de productos, para
lo cua tiene previsto contar en los proximos afios con toda la gama de productos de
maguinaria pesada y accesorios de origen chino (excavadoras, tractores de cadenas,
retroexcavadoras, motoniveladoras, mini cargadores, etc.). Ampliacién que se realizaria de
manera paulatina y estructurada conforme vayan extendiendo la linea de productos SEM,

marca de equipo caminero que la empresa comercializa.

Con base en dicha premisa, la finalidad del presente plan de negocios es la de determinar
la viabilidad y factibilidad de importar y comercidizar a través de la empresa Yencisa,
cucharones para excavadoras de 20 toneladas de todas las marcas. Se considera darle una
marca propia parareazar €l posicionamiento y una diferenciacion entre los cucharones que se
van a comercializar versus los de la competencia; e nombre seleccionado es X-Treme
Buckets. Este nombre proyecta una sensacion de dureza, de fuerza y confianza. Es por esto

que fue elegido entre varias opciones.



Yencisa, pertenece a holding Modermar S.A. grupo que acoge también a las empresas
[IASA, Macasay Lubrival. IIASA, es € representante exclusivo de Caterpillar para Ecuador.
Macasa es € distribuidor exclusivo para camiones Mack y Volvo en Ecuador; y Lubrival €
distribuidor de lubricantes Valvoline para Ecuador y Venezuela. Es importante destacar que la
representacion de cucharones X-Treme no puede ser comercializada por 11ASA ya que la
distribucion de la marca Caterpillar implica la exclusividad en la venta de productos de esa
marca. Basandose en esta premisa, la estrategia para poder vender cucharones que NO sean
de lamarca Caterpillar es solo y através de una empresa perteneciente ad Holding Modermar
S.A. De esta manera, I1ASA no estaria incurriendo en ninguna falta del contrato vigente y la

comercializacion del producto tampoco se veria afectada.

Mediante esta metodologia, y dejando claro € entorno interno del grupo, € cliente final
puede beneficiarse de un producto similar pero a un menor costo. Yencisa, empresa del
Holding, se encargaria de la comerciaizacion, sin embargo los ingresos se verian reflgados
en la misma division, ya que aungque Yencisa e IIASA son empresas diferentes, los ingresos
de ambas son parte de la Division Maquinaria, reflejando asi todas estas ventas incrementales

de cucharones, dentro del andlisis financiero de laempresay sus diversas lineas.

Teniendo esto claro, a medida que se profundice més en e documento se hablara de ambas

compariias, tanto de [IASA como de Yencisa.



1.1Valores Corporativos de la empresa.

Mision

"Brindar a nuestros clientes, repuestos para su maquinaria de manera oportuna, agil y
garantizada en un ambiente saludable y seguro para sus colaboradores, contratistas y clientes,
previniendo la contaminacion del medio ambiente, cumpliendo con las leyes vigentes y
compromisos aplicables, asignando los recursos necesarios para alcanzar los objetivos
planteados, buscando siempre el mejoramiento continuo en beneficio de nuestra empresay de

la sociedad”.

Vision
Ser unaempresa CLAVE parael DESARROL L O econdmico de nuestro pais, asegurando

el bienestar de nuestra sociedad, equipo humano y accionistas.

1.2 Justificacion de laidea de negocio

Segun e articulo publicado por la Revista Lideres del Ecuador: Maquinaria pesada para
toda necesidad, “la dinamizacion de este sector especifico se relaciona con € crecimiento de
varias industrias, como la inmobiliaria, la bananera y la camaronera” (Grupo EL

COMERCIO, 2013).

Asi también, indica que “datos del portal de estadisticas TradeMap, en € 2012, la
importacion de tractores, excavadoras y otras maquinarias similares acanzé los USD 26
millones, y de los patios donde se comercializan estas maquinarias y transportes pesados, en

Guayaquil operan mas de 50 locales” (Grupo EL COMERCIO, 2013).
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Pero con la disposicién del Gobierno Ecuatoriano, €l equipo caminero se vio afectado con
un incremento de entre un 35-45% en ad-valorem a partir de marzo del 2015. (COMEX,
2015).Salvaguardias que crean riesgo e inestabilidad en empresas locales que importan esta

linea de bienes.

Dicho esto, € Holding busca lograr sostenibilidad y mantener su utilidad, desde € punto
de vista financiero, através de la venta de accesorios para excavadoras. Por otra parte, desde

el punto estratégico, e proposito es mitigar |la amenaza de |la ampliacion de las salvaguardias.

1.3 Objetivosdelaidea de negocio

General

Determinar la factibilidad a mediano y largo plazo de la comerciaizacion de cucharones

marca X-Treme, através de la empresa Y encisa.

Especificos

1.- Determinar los factores internos y externos mas relevantes de la estructura actua y
perspectivas del sector.

2.- Diagnosticar las caracteristicas del mercado-cliente para € desarrollo del plan de
marketing para la comercializacion de cucharones marca X-Treme, a través de la empresa
Yencisa

3. Redizar andlisis econdmico-financiero de la operacion de Yencisa, para la

comercializaciodn de cucharones marca X-Treme.
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1.4 Andlisisdel sector y dela Compafiia

Andlisis del sector

Como es de conocimiento publico, el diamiércoles 11 de marzo de 2015 entr6 en vigencia
la resolucion emitida por e COMEX, para aplicar salvaguardias de balanza de pagos a 2.800
partidas arancelarias, durante un horizonte temporal de 15 meses en laimportacion (Francisco
Alvarez, Juan, 2015). Esta disposicion del gobierno ecuatoriano afectd la operacion de gran

cantidad de empresas importadoras.

Es asi que, la crisis del sector de la construccién se reflgia, entre otros aspectos, en €
derrumbe de las importaciones. Silverio Duréan, presidente de la Camara de Industrias de la
Construccion (CAMICON), explicd que € establecimiento de salvaguardias para 2,961
partidas, € afio pasado, obligd a las empresas a bgjar unidades de importacion en maguinaria
pesada. Seguin el BCE, entre enero y marzo del 2016 se importd un 55,3% menos de este tipo

de bienes.

Por lo tanto, empresas importadoras que comercializan maquinaria pesada se han visto
afectadas en sus proyecciones de venta. A continuacion, se presenta € market share
(participacion de mercado) 2013-2016, de la familia de excavadoras (todo tonelgje), el cual

es importante tener claro para el plan de negociosy su potencia de ventas.
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Tabla 1 Market Share Excavadoras mar cas de equipo caminer o 2013-2016

M ar cas de excavador as (todo tonelaj e) 2013-2016

Mar cas Participacion de mercado
Caterpillar 28,20%
Volvo 16,90%
Komatsu 14,30%
Doosan 12,10%
Hyundai 11,10%
John Deere 5,30%
JCB 4,10%
Sany 3,80%
Liugong 2,40%
Otras Marcas 1,80%

Total 100%

Nota: Manifiestos de importaciones de la aduana del Ecuador, segin informe de la empresa Inforeal.
Elaborado por: EI Autor

Caterpillar cuenta con €l 28,2% de market share con relacion a excavadoras de todo
tonelgje dentro del periodo de tiempo 2013-2016, € 71,8% restante se encuentra dividido

entre varias marcas.

[lustracion 1 Market share mar cas de equipo caminer o 2013-2016

Caterpillar
28%

John Deere
14%

Volvo
Hyundai 4%

11%

Komatsu
Doosan 17%
12%

Nota: Manifiestos de importaciones de la aduana del Ecuador, seguin informe dela empresa Inforeal.
Elaborado por: EI Autor
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Segun datos actuales, con base en proyecciones de IIASA, empresa que conforma €l
Holding junto con Yencisa, la participacion por marcas a término del 2016 en todas las
familias de equipos, se presenta de la siguiente manera:

Tabla 2 Market share marcas de equipo caminero 2016 (proyectado)

Equipo Caminero 2016

Marcas Participacién de mercado
Caterpillar 30.1%
Komatsu 220
Doosan 16%
Hyundai 12.2%
John Deere 11.4%
Volvo 4%
JCB 2%
Otras Marcas 2.3%
Total 100%

Nota: Manifiestos de importaciones de la aduana del Ecuador, segin informe de la empresa Inforeal.
Elaborado por: EI Autor

Para e 2016, € market share proyectado de equipo caminero se determina que la marca
Caterpillar mantiene e primer lugar con el 30,1%. Marcas como Doosan han incrementado en
maés de un 4% su participacion, asi también la marca Hyundal incrementé su market share en
mas de 8 puntos porcentuales. Esto debido a que durante los momentos de estancamiento
econémico, donde € flujo y poder adquisitivo es bgjo, tanto € de las empresas como las

personas naturales, € cliente tiende a buscar productos de igual calidad aun precio menor.

14



[lustracion 2 market share por marcas de equipo caminero 2016 (proyectado)

JCB Otras Marcas

VZ(',)'O 2% 2%
0
.

Caterpillar

/ 30%

John Deere
12%

Hyundai
12%

Doosan___ N

16% Komatsu

22%

Nota: Manifiestos de importaciones de la aduana del Ecuador, segin informe de la empresa Inforeal.
Elaborado por: EI Autor

En una entrevista realizada por la Revista Lideres de Ecuador en e 2015 a Director
Ejecutivo de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), Ing. Genaro
Baldedn, menciona que las expectativas que tenia e sector para recuperarse se esfumaron

cuando el gobierno anuncié que prorrogaba un afio el desmonte de las salvaguardias.

Ante lo analizado en parrafos preliminares, se determina que empresas como Y encisa se

ven en la necesidad de diversificar su cartera de productos y clientes con base en alternativas

gue ofrezcan mayor rentabilidad por unidad y volumen, sin necesariamente sacrificar calidad.
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Dicho esto, el Grupo o Holding decide emprender en la comercializacion de cucharones
basado en el benchmarking con Hard Rock Buckets, comparfia que se dedica netamente a la
venta de cucharones y accesorios para todo tipo de maquinaria, en especial para excavadoras
ya gue es donde existe e mayor potencial. Hard Rock Buckets, a principios del 2015,
empezaron a promocionar sus productos en periddicos y programas deportivos radiales. Con
el aumento de las ventas de maguinaria en los Ultimos afios, ellos han ido creciendo y
posicionando sus cucharones en el mercado. Esto despert6 cierta curiosidad en gjecutivos de
la empresa, ya que en la marca Caterpillar tan solo se vendian en promedio 2 cucharones a
ano. Esto no eralogico con e nimero de excavadoras que laindustriay la empresa vendian y
por consiguiente era muy obvio que alguien estaba aprovechando las oportunidades dentro de
este nicho. Fue asi que se decidio buscar opciones de fabricantes de cucharones en China,
donde lamano de obra es muy barata, y poder asi tener un producto de ingenieriasimilar al de
Caterpillar pero a un costo inferior, haciéndose sumamente competitivo y dandole la
oportunidad a grupo de accionistas de poder generar una rentabilidad adicional en momentos

donde la economia esta lenta.

1.5 Diagnostico de la estructura actual y de las per spectivas del sector en analisis

La empresa ha identificado un potencia en e cucharon de las excavadoras de 20
toneladas, mediante el andlisis de ventas histéricas, importaciones y proyeccion de ventas

hasta el afio 2020.

1.6 Posibilidades de crecimiento.

Las posibilidades de crecimiento para la empresa y € éxito en la introduccion y

comercializacion delos cucharones para excavadoras de 20 tonel adas se sustenta en:
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« Poblacion de més de 11,591 méaguinas en e Ecuador segin la pagina del BIC?, se

estima que € 80% se encuentran activas, y en

» La proyeccién de ventas de excavadoras de 20 toneladas para | os siguientes 5 afios.

[lustracion 3 Proyeccion de ventas de Excavadoras detodo tonelajey market share
proyectado de Caterpillar periodo 2016-2020y real 2012-2015

"0 335% 26.5% 33% o
500 30.4% 27" 31.0% 30.5% 31% 32% 227 350
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400 25,0
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300 20,0
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Elaborado por: EI Autor

Las ventas proyectadas de equipo caminero para el Ecuador desde el 2016 y los siguientes
5 afios, superan las 3.260 unidades. La proyeccion para excavadoras de todo tonelgje es de
1.500 unidades aproximadamente, siendo 380 de ellas, marca Caterpillar. A esto, se le
adicionan 1.000 unidades como potencial, debido a que son equipos que fueron vendidos en
anos anteriores y se encuentran activos y operativos, por tanto deben ser considerados como
potencial de igual manera ya que en su momento necesitaran de un cucharén adicional .

* Tota delapoblacion potencial: 2.500 excavadoras de todo tonelgje

» El segmento de excavadoras se divide de |a siguiente manera, segun datos historicos

del BIC, desde el 2003 hasta el 2016:
0 71% eslapoblacion de excavadoras de 20 toneladas

0 29% eslapoblacion de excavadoras de pesos diferentes a 20 tonel adas

1 Business Information Center
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[lustracion 4 Segmento con mayor potencial excavador as de 20 toneladas

F20TEXC
M Rest

Fuente: El Autor

[lustracién 4 Excavador as de 20 toneladas
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Tabla 3 Potencial de venta de cucharones para excavador as de 20 toneladas 2016-2020

Proyeccién de la poblacién de excavadoras y de cuchar ones 2016-2020

Descripcion Unidades

Proyeccion de ventas de Excavadoras de 20 tonel adas (todas
las marcas 2016-2020), incluyendo Caterpillar 1,065

Proyeccion de venta de excavadoras Caterpillar 380

Proyeccion de la poblacion activa de excavadoras de 20
toneladas a considerarse como potencial del mercado 1,000

Proyeccién de venta de cuchar ones para excavador as de 20
toneladas CAT y NO CAT (considerando poblacion activa) 627

Infor macion proyectada del 2016 al 2020
Elaborado por: EI Autor

Luego de determinar las unidades proyectadas a ser comercializadas de excavadoras de
20 toneladas tanto de la marca Caterpillar y de otras marcas y su respectiva participacion
porcentual dentro del mercado general caminero, se procede a enfocar el presente plan de

negocios haciala herramientaa comercializar: € cucharén.

El cucharén es una herramienta consumible, de desgaste y también de produccion. Lo que
se busca con este proyecto, es poder mercantilizar cucharones para excavadoras que trabajen
en los diversos tipos de aplicaciones, logrando asi cubrir las necesidades y expectativas del
cliente y crear una unidad de negocios rentable, asi como alcanzar la plena satisfaccion de

guienes o adquieran.
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1.7 Presentacion del producto a ofertar

* Procedencia China

* Ingenieriasimilar a Caterpillar

» Paraunaamplia gama de aplicaciones donde exista un ato impacto y abrasion

» Suciedad mezcladay arcilla

* Parazanjasy canales

» Paratrabgos de mantenimiento de canales (camaroneras y bananeras)

* Placasde desgasteinferior y lateral més gruesas en relacion a otros cucharones chinos

e Deservicio genera para mayor durabilidad

e Adaptadores, esgquineros y puntas Caterpillar, dimensionados para mejorar €
rendimiento y disminuir tiempos de ciclo

» Dediferentes capacidades paratratar de adaptarse |o més cercano ala necesidad de los
clientes

» Dediferentes disefios y ergonomia

llustracion 5 El Producto / Cucharon X-Treme

Fuente: TalleresPMIASA

El 26 de octubre del 2016, se disminuyd en un 5% |as salvaguardias que pudiera ser punto

clave para determinar la rentabilidad del plan de negocios.
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Tabla 3 Valoracién del mercado de cucharones para excavador as de 20 toneladas

Valoracion del mer cado excavador as de 20 toneladas

Participacion

Descripcion Unidades por centual
Excavadoras de 20 tonel adas 2,065 100%
Proyeccién de poblacién de excavadoras Caterpillar 660 30%
Proyeccion de poblacion de excavadoras NO Caterpillar 1,405 70%
Total segmento de mercado-valoracién de mercado 627 30%

I nformacion proyectada del 2016 al 2020
Elaborado por: El Autor

Lavaloracion del mercado en miles de dolares asciende a USD $1.806,635 tomando como
base 627 cucharones vendidos.

Tabla 4 Valoracion basado en unidades

Nota: Para mayor informacién, enla Tabla 7, se explican las diferencias entre cada uno de dllos.

Precio de Utilidad
Costo Venta Cantidad Unitaria Utilidad Total
Heavy Doy Rock $3.622,88 $6.380,00 25 $2.757,12 $68.928,00
Genera Purpose $3.150,88 $5.970,00 35 $2.819,12 $98.669,20
Heavy Duty $3.416,88 $6.420,00 480 $3.003,12| $1,441.497,60
Heavy Duty Power $3.958,08 $6.750,00 50 $2.791,92 $139.596,00
Ditch Cleaning $2.601,88 $4.075,00 10 $1.473,12 $14.731,20
Custom $3.928,00 $4.550,00 2 $622,00 $1.244,00
Ripper $1.811,24 $3.490,00 25 $1.678,76 $41.969,00
Total 627 $1,806.635,00

Fuente: El Autor
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1.8ElI Macroy Micro Entorno que enfrentala Empresa

Analisisde entorno

El andlisis del entorno se lo dividira en 2 partes, la primera es la descripcion del macro
entorno que incluye el andlisis de entorno politico, econdmico, social, tecnolégico, lega; y la
segunda € micro entorno (proveedores, clientes, competidores actuales, competidores

potenciales, productos sustitutos) y sus factores de influencia.

Macro entorno
A continuacion se identifican las variables del macro entorno (PESTA) y sus afectaciones

e impactos de las mismas sobre el micro entorno de la empresa.

El andlisis PESTA es una herramienta de gran utilidad para comprender €l crecimiento o
declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion, potencia y direccion de un negocio.
Es unaherramienta de medicién de negocios. PESTA esta compuesto por las iniciales de
factores Politicos, Econdmicos, Sociaes, Tecnologicosy Ambientales, utilizados para evaluar

el mercado en e que se encuentra un negocio o unidad. (College Derkra, 2010)

El andlisis PEST utiliza cuatro perspectivas, que le dan una estructura |6gica que permite
entender, presentar, discutir y tomar decisiones. Estas cuatro dimensiones son una extension
de la tradicional tabla de Ventgas y Desventgas. La plantilla de PEST promueve €

pensamiento proactivo, en lugar de esperar por reacciones instintivas. (College Derkra, 2010).
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Tabla4 AnalisisPESTA

porque la méquina usada, tiene mucha més ventaja
gue la nueva porque va a menos Precio, pero con
caracteristicas muy inferiores en control ambiental
y de calidad”.

Factores Amenaza
Impacto Afectaa Importancia Probabilidad .
externos Oportunidad
Inestabilidad y contraccion del mercado, hasta Cliente
tener ceteza de las nuevas politicas Proveedor
) ) dta ata amenaza
gubernamentales y las tendencias del nuevo Competidor
3 gobierno. Sustitutos
g' El declive en el precio del petrdleo en los dltimos Cliente
? afos, ha generado un menor ingreso de recursos Proveedor
| o o ) dta ata amenaza
gque se venian utilizando como gasto publico, Competidor
impactando en la economia del pais. Sustitutos
El des aceleramiento del sector en unidades por €l
incremento del 35-45% ad-valoren al equipo
caminero, la proyeccion delos proximos 5 afios, se Clientes media ata amenaza
presenta a la baja con relacién a periodo 2011-
2015.
Luego de la implementaciéon de las tasas
arancelarias en marzo de 2015, uno de los mayores
impactos a sector caminero o de maquinaria
pesada se dio € pasado 29 de abril, el Comité de
m ) . | o Proveedor
] Comercio Exterior adopté la Resolucion 6, a ) _ _
o ) - . Competidor media media amenaza
=l través de la cua se dilad por un afio la .
8 o . . Sustitutos
] eliminacion del mecanismo para 2236 partidas que
mantienen sobretasas del 15%, 25% y 35%. Hasta
enero del 2016 estas Ultimas tenian 45%, pero se
desgravaron parcialmente.
El PIB del Ecuador ha presentado una tendencia
creciente, evidenciando una tasa de crecimiento Proveedor
promedio anual a precios constantes de 4.31% Competidor media media amenaza
durante el periodo 2009-2014. (PRO ECUADOR, Sustitutos
2015)
Empresas en Guayaguil que se dedican a
comercializar maquinaria de construccion y que se
han visto obligadas a despedir a cerca del 20% de ) _ _ )
o Clientes media media oportunidad
su personal. Declara Pedro José Vintimilla,
Gerente de Austra, en Cuenca, (Diario €
é)_ Mercurio, 2015).
R
) En este contexto, sale arelucir otra preocupacion y
<
> es que ain se permite la importacion de
3
% maquinaria usada, lo cual es calificado como “un
5 contrasentido con relacion a la politica
8 gubernamental de control de importaciones, Clientes media media oportunidad

Elaborado por: EI Autor
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Micro entorno

Seguin Porter, si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir

en e mundo de los negocios de ninguna forma. (5fuerzasdeporter.com, 2016).

Andlisisdelasfuerzasde PORTER

Proveedor es

Se ha seleccionado un proveedor gque posee disefios similares alos de Caterpillar, tanto en

materia prima como en grosores de planchas:

» Destacar que se ha seleccionado un proveedor que utiliza un hierro con caracteristicas
muy similares a las del cucharon Caterpillar, tanto en la calidad como en el grosor de
las placas que conforman las paredes de dicho cuchardén, minimizando asi las
diferencias entre ambos.

* Principalmente en Asia, existen muchas industrias de primera calidad capaces de
fabricar cucharones paratodo tipo de marcas de excavadoras.

v" NIVEL DE PODER DE LOSPROVEEDORES: ALTO

Grado derivalidad competitividad

La competencia de los cucharones X-Treme Bucket en €l pais es:

Ver tabla 5 a continuacion.
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Tabla 5 X-Treme Bucket marcasy precios.

COMPETENCIA CUCHARONES X-Treme Bucket

Marca M odelo PVP

Caterpillar '
= $15,000

X-Treme Bucket

$6,420
Hard Rock Buckets
$5,500
Confeccionistas L ocales .' -5
$3,200

Elaborado por: EI Autor
Tomando en cuenta & precepto basico del presente plan de negocios de que IIASA y
Yencisa pertenecen a mismo grupo, pero que los cucharones CAT solo pueden ser
comerciaizados por IASA, se consideran a dicha marca como otra aternativa u opcion de
compra como se visudiza en la Tabla #6. A continuacion se representa de manera més
especifica los precios de venta de los cucharones CAT versus X-TREME, asi también como

las caracteristicas de |os equipos.
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Tabla 6 Precios cucharones CAT versus X TREME

X-Treme Bucket CAT Bucket Diferenciaen $$$
Heavy Duty Rock $6.380,00 $14.177,78 $7.797,78
Genera Purpose $5.970,00 $12.437,50 $6.467,50
Heavy Duty $6.420,00 $13.102,04 $6.682,04
Heavy Duty Power $6.750,00 $14.361,70 $7.611,70
Ditch Cleaning $4.075,00 $10.187,50 $6.112,50
Customized $4.550,00 $11.375,00 $6.825,00
Ripper $3.490,00 $7.122,45 $3.632,45

Elaborado por: El Autor

Ilustracion 6 Precios cucharones CAT versus X TREME

$16.000.00
514,000 00
512,000 0D
51000000 1
$8,000.00 1 Wi-Treme Bucket
B CAT Buchiet
SE6,000.00
541,000 00
$2.000.00 1
s000 : : : . : .
Heavy Duty General Hexewy Duty Heawy Duty  Ditch Custom Ripper

Rock Punposs P ot Cleaning

Elaborado por: EI Autor
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Tabla 7 Tipos de cucharones-car acteristicas

A continuacion se detallala principal caracteristicay breve descripcion de los cucharones

maés utilizados.

Tipo de cucharon Descripcion

H D Rock Para condiciones de abrasién muy altas incluyendo granito de cuarcita ato. Ejemplo: Condiciones de
eavy Duty Roc excavacion en las que lavida (til dela puntaesinferior o igual a 200 horas con las puntas Extra Duty.

Para excavar en materiales de bajo impacto y baja abrasion, tales como suciedad, barro y mezclas de
General Purpose suciedad y grava fina. Ejemplo: condiciones de excavacion en las que. Lavida ttil delapuntade
servicio es superior a 800 horas.

Para una amplia gama de condiciones de impacto y abrasi 6n incluyendo tierra mezclada, arcillay roca
Heavy Duty Ejemplo: Condiciones de excavacion en las que la duracion de la puntera de Penetration Plus oscila
entre 400 y 800 horas.

Dispositivo amanera de arpén curvo, que sirve para "aflojar" latierra, por laforma, cuando al
Ripper buldozer, o retroexcavadora se le coloca ese dispositivo, cuando avanzxa va creando zurcos que
remueven € terreno.

Elaborado por: EI Autor
Fuente: https:.//cmic.cat.com/cda/layout Caterpillar Media Information Center

v NIVEL DEL PODER O RIVALIDAD CON LA COMPETENCIA: ALTO

Nuevos actor es

Hay tres empresas en Guayaquil que se dedican exclusivamente a comercidizar
maguinaria de construccion y que se han visto obligadas a despedir a cerca del 20% de su
personal “porque con estas sobretasas ya no pueden importar mas estos bienes”, declara Pedro

José Vintimilla, gerente de Austral, en Cuenca, (Diario €l Mercurio, 2015).

En este contexto, sale arelucir otra preocupacion y es que alin se permite laimportacion de
maquinaria usada, lo cual es cadlificado por Vintimilla como “un contrasentido con relacion a
la politica gubernamental de control de importaciones, porque la méaquina usada, tiene mucha
mas ventaja que la nueva porgue va a menor precio, pero con caracteristicas muy inferiores en
control ambiental y de calidad” (Diario € Mercurio, 2015).

v" NIVEL DE PODER DE NUEVOSACTORES: MEDIO
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Poder negociador delos clientes o compradores

Producto que se enfoca en abastecer |a demanda proyectada tanto de las méaquinas ya
existentesen e mercado (Caterpillar y otras marcas).
Para entender & perfil de los clientes de maquinaria primero se debe entender las

diferentes clasificaciones que tienen cada uno de ellos

Tabla 8 Perfil declientespor industrias

Perfil declientes por industrias

Lasindustrias mas significativas son:

1. Construccioén pesada

2. Construccion liviana
3. Canteras & agregados, agricola & camaroneroy

4. Laindustria gubernamental

Poseen un dto poder de
negociacion
Su poder de negociacion es de
medio abgo

Poder de negociacién mediano
Poseen un dto poder de
negociacion

Elaborado por: EI Autor

Construccion Pesada:

Poseen un alto poder de negociacion.

Tienen un amplio conocimiento técnico.

Su facturacion superalos 3 millones de délares a afio.

Tienen una nGmina superior alos 20 empleados.

Por su alto potencial de compras, son muy apetecidos por la competencia.

Son pocos; en € Ecuador no son més de 40 los clientes que pertenecen a este grupo,
de un total que superalos 3 mil clientes.

Requieren de precios muy especiales debido a que compran alto volumen.

Poseen una estructura propia de servicio, incluyendo técnicos, talleres y herramientas.

Sus ingresos dependen mucho de licitaciones con el gobierno.
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»  Son poco accesiblesy tienen tiempo muy limitado.

e Adquieren equipos de mayor tamafio ya que el tipo de trabago que realizan es de
mayor volumen.

» Laflotade maquinaria que poseen superalas 10 unidades.

» Utilizacion de horas al afio de los equipos es mayor a 3 mil.

Construccion Liviana:

» Su poder de negociacion es de medio abgjo.

» Poseen un mediano conocimiento técnico.

» Sufacturacion es menor alos 3 millones de dolares al afio.

*  Sundéminaes menor a 20 empleados.

e Muchas veces son sub-contratados por los constructores pesados para redizar
pequefios trabgjos.

* Todos anhelan Ilegar a ser constructores pesados.

* No poseen estructura propia de servicio.

* Son accesibles.

* Requieren de condiciones de financiamiento especiales; largos plazos, poca entrada.

* Es d segmento en donde estd la mayoria de los clientes que compran maguinaria de
construccion.

* Soninformales.

» Utilizacion de horas al afio de sus equipos fluctta entre 1.000 y 3.000.

» Laflotade maquinaria que poseen es menor alas 10 unidades.

* Requieren mucho de asesoramiento técnico y de servicio.

* No tienen mucho poder de negociacion porque su volumen de compra no es tan
elevado individuamente; seguro que como segmento en total son mayoria, sin
embargo por si solos no poseen dicho poder.
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Cantera & Agregados:

Estos clientes son una especie de hibrido entre construccion pesada y construccion liviana,

yaque si bien su facturacion es mayor alos 3 millones a afio y 1os equipos que compran son

de gran tamario (y por ende de un ato precio), la cantera no tiene un nUmero elevado de mano

de obra o de empleados ya que préacticamente toda su produccion es industrializada (a través

de maguinaria, trituradoras, zarandas).

Facturacion superior a 3 millones por afo.

Menos de 20 empleados por némina.

Poder de negociacion mediano. Equipos que requieren son de ato precio por
consiguiente el margen de utilidad es bajo en porcentagje.

Menos de 10 equipos en su flota.

Conocimiento técnico elevado.

Son accesibles.

Utilizacién al afio de horas de sus equipos superalas 4 mil.

No poseen estructura propia de servicio.

Su produccion esta enfocada a la industria privada (no al gobierno), sin embargo, sus
principales clientes son los constructores pesados quienes a ser adjudicados en obras
grandes del gobierno requieren del material explotado para utilizarlo en las carreteras

(base y sub-base).
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Agricola & Camaronero:

El perfil de estos clientes es muy parecido a de los constructores livianos. Sin embargo
difieren en & uso del equipo. Mientras los livianos |0 usan en construccion, los agricolas
utilizan sus equipos para dar mantenimientos a sus propiedades, haciendas, etc. y la
utilizacion de horas a afio es muy bga (menor a 1500 horas). Adicionamente, una
camaronera 0 un agricultor puede facturar més de 3 millones por afio pero su perfil seguird

siendo igual a de un constructor liviano.

Industria Gobierno:

El perfil de este segmento de cliente es que no se enfocan en produccion sino simplemente
en adquirir un bien en & menor precio posible. Sus compras son todas de contado (piden 30
dias de crédito hasta realizar la transferencia, pero se considera de contado). No tienen una
estructura de servicio y no les dan buen mantenimiento a sus equipos. Se maneja todo por
medio de la relacion de “lobbying” o cabildeo. Sin embargo, en el actual gobierno, las ventas
a este sector representan aproximadamente e 30% del total de las ventas de Caterpillar en
equipo caminero. Es decir, que en potencial es un sector importante.

v" NIVEL DE PODER DE LOSCLIENTES: MEDIO

Sustitutos

Los cucharones para excavadoras no tienen un sustituto directo. Es posible redizar €
trabajo con un cucharon para otra aplicacion, pero comprometiendo la productividad. Quizés
un posible sustituto seria la mano de obra de personal que se dedique a excavar con
herramientas manuales.

v" NIVEL DE PODER DE LOS SUSTITUTOS:BAJO
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[lustracion 7 Resumen delas 5 Fuerzas de Porter, para Yencisa.

1. NIVEL DE PODER DE

L OSPROVEEDORES:
ALTO
5. NIVEL DE PODER DE 2.NIVEL DEL PODER O
LOSSUSTITUTOS:BAJO RIVALIDAD CON LA
' COMPETENCIA: MEDIO
3. NIVEL DE PODER DE
4. NIVEL DE PODER DE NUEVOSACTORES.

LOSCLIENTES: MEDIO MEDIO

Elaborado por: EI Autor
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2. ANALISISDEL MERCADO

2.1 General

El mercado caminero o de equipo pesado es un mercado cautivo. Se denomina mer cado
cautivoa aquél en e cual existen una serie de barreras de entrada que dificultan la libre

competencia. (UNID, 2017)

Actuamente este segmento de mercado en andlisis (excavadoras 20 toneladas), se
confirma cautivo a través de los arancel es implementados en Ecuador en marzo del 2015, los

cual es se mantendran vigentes hasta el segundo trimestre del 2017 inclusive.

Con base en dicha premisa, ingresar y ganar puntos de market share en un mercado cautivo
donde los demandantes tienen pocas posibilidades de elegir a vendedor de un producto o
servicio, requiere de una propuesta de valor sustentada en una total congruencia con la
seleccion de la herramienta, estrategia y/o tacticas comerciales para satisfacer |as necesidades
y requerimientos de los clientes activos y potenciales, asi como también a un precio
competitivo, haciendo una combinacion dindmica entre mayor productividad y menores

costos.

Por tanto, y con la finalidad de plantear las acciones que la empresa deberia poner en
marcha paracumplir con e precepto mencionado en e parrafo anterior se aplica la
herramienta FODA en busca de diagnosticar |as oportunidades y fortalezas de la empresa para
contrarrestar las amenazas, teniendo conciencia de las debilidades internas y amenazas

externas.
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La sigla FODA, es un acrostico de Fortalezas (factores criticos positivos con los que se
cuenta), Oportunidades, (aspectos positivos que podemos aprovechar utilizando nuestras
fortalezas), Debilidades, (factores criticos negativos que se deben eliminar o reducir) y
Amenazas, (aspectos negativos externos que podrian obstaculizar el logro de nuestros

objetivos). (Porter Michael, 2010)

El andlisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion
actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion, etc) permitiendo de esta
manera obtener un diagndstico preciso que permite, en funcion de ello, tomar decisiones

acordes con los objetivos y politicas formulados. (Porter Michael, 2010)

2.2 Analisis FODA

Fortalezas

» X-Treme: aumentalos beneficios y reduce el precio. Se ha seleccionado un proveedor
gue posee disefios similares a los de Caterpillar, tanto en materia prima como en
grosores de planchas. Una parte muy importante del rendimiento y la produccion de
una excavadora es el cuchardn, como se ha explicado anteriormente. La eficiencia de
poder mover material nace de un buen disefio, herramientas de corte, resistencia a la
abrasion del material del cucharén y la capacidad (en metros cubicos usualmente) del
mismo.

* Yencisa y la linea de cucharones X-Treme, cuentan con la experticia en

comercializacion del Holding Modermar S.A.



Siendo parte del Holding, Yencisa cuenta con un posicionamiento de marca
establecido de cas 10 afios.

La base de datos de clientes histéricos y actuales del grupo, es una fortaleza que
ningun otro competidor tiene. Cada uno de estos clientes es un potencia que esta4
dentro de la cobertura del holding.

El sistema integrado CRM — Customer Relationship Management posee herramientas
valiosas como potenciales de ventas de repuestos calculado a través de matrices
configuradas con base en las diferentes aplicaciones, horas de uso del equipo y

densidades de materiales en |as que |os equi pos trabajan.

Oportunidades

Los cucharones son accesorios que pagan 15% aranceles por cuanto la
implementacion de las salvaguardias o la total exoneracion de las mismas previstas
para el 2017 no impactan en la importacion y precio de venta de los cucharones, a
menos de manera significativa.

La industria de equipo caminero posee actualmente una poblacion de méas de 11,591
maguinas en e Ecuador segun la pagina del BIC (Business Informacion Center), de
las cuales se estima que € 80% de ellas se encuentran activas, acanzando una
cantidad de mas de 9,200 unidades aproximadamente.

Se busca generar una relacién de confianza con |os clientes activos de excavadoras de
20 toneladas tanto de I1ASA como parte del Holding y socio de Yencisa, siendo que
aproximadamente un 30% del mercado es marca Caterpillar. Asi también captar

clientes activos de la competencia.

35



El Gobierno Nacional ratifico la reduccion de las salvaguardias’, vigentes desde €l 6
de marzo de 2015, para €l 26 de octubre del 2016. Asi informé e Comité de Comercio
Exterior (COMEX), mediante un comunicado colgado en su pagina web; en lamisma
se indica que se reduce la sobretasa de 40% a 35%; la de 25% a 15%; y mantiene la

sobretasa de 15% original en el mismo valor.

Se presenta la oportunidad de incrementar la poblacion activa de excavadoras de 20
toneladas con la reduccion de las sobretasa de bienes de capital del 40% a 35% y

poder justificar asi la proyeccién de ventas por 10s siguientes 5 afios.

El precio final de la excavadora Caterpillar, comercializada por €l Holding del que
forma parte Yencisa, bgaria hasta en un 7%, siendo que se solicita configuracion a
fébrica de estos equipos que vengan sin cucharon. Asi se podran adaptar los
cucharones X-Treme locamente y trasladar la utilidad alalinea.

Los cucharones Caterpillar comercializados por € Holding, tienen un Premium de
hasta un 130% vs. los X-Treme Bucket. Vaor por cucharon Caterpillar USD$ 15.000.
Aun llegando a negociar con € proveedor los maximos descuentos, se llega a un
Premium maximo entre e 90% y e 110%, siendo todavia poco atractivo
comercialmente para el mercado.

Una excavadora a menos 1 vez se le debe comprar un cucharon adicional, puesto que

el original que vino con el equipo debe sufrir su normal desgaste.
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* Oportunidad de ventas a la poblacion actua activa de excavadoras Caterpillar y la
competencia que requieren de la segunda compra (estimada) del cucharén. El tiempo
para la segunda compra, depende del nimero de horas que € cliente usa € equipo, en
promedio las excavadoras se usan entre 2 mil y 3 mil horas a afio, por consiguiente
este dato indica que e cambio del cucharon puede darse entre 1.5 y 2.5 afios; también
esto depende del tipo de material que excava la maquina pero se asume un materia

con una densidad estéandar para efectos del proyecto.

Debilidades

» El factor de mayor relevancia es € conocimiento y percepcion del mercado de la
marca Caterpillar, como productos ato valor agregado y calidad. La empresa, debera
desarrollar e implementar estrategias de mercadeo enfocadas a diferenciar productos,
servicios y marcas, sin causar impacto a mercado actual de Caterpillar.

» Lamayoria de los clientes usan € mismo cucharén para todo, debido a la cultura de
trabgjo, a la fata de capacitacion y sobre todo a la falta de oferta por parte de la
industria en cuanto a stock adecuado de cucharones.

* Necesidad latente del cliente que no ha sido satisfecha debido a varios factores entre
los cuales destacan €l precio, lafata de conocimiento y sobretodo una falta de cultura
en ahorro que va a tomar afios de entrenamiento y buenas practicas para poder

trabgjar de la misma manera como se trabaja en paises industrializados.

Amenazas

» Debido a incremento en venta de maquinaria en los Ultimos afios, competidores varios
han visto la oportunidad de vender cucharones y accesorios para todo tipo de
maguinaria. Confeccionistas locales, Hard Rock Buckets, Tracto Partes, entre otros,

son grandes amenazas para X Treme Buckets.

37



* S bien e Ministerio de Comercio Exterior, en Octubre del 2015, dio a conocer que la
primera parte del desmonte de las salvaguardias empezaria el 26 de octubre del 2016,
la segunda fase se llevaria a cabo luego de seis meses, es decir Abril de 2017.

e Segun la dltima resolucién del Comité de Comercio Exterior (COMEX), dado a
conocer €l 6 de septiembre de 2016, € cronograma de reduccion gradua de las
salvaguardias sera basicamente entre abril y junio del 2017 (EL COMERCIO, 2016).

e LaUnion Europea (UE) y Ecuador firmaron en diciembre del 2016 € acuerdo de libre
comercio cuya negociacion concluyeron en junio, con la confianza de que pueda entrar

en vigor en 2016. (EL UNIVERSO, 2014)

2.3 AndlisisdelaMatriz EFI-EFE?2

Segun (Philip Kotler, 2000), la Matriz EFI-EFE, es una herramienta para la formulacion
de la estrategia que resume y evalua las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
importantes en las areas funcionales de la empresa y también constituye una base para

identificar y evaluar las relaciones entre ellas. (coursehero, 2016)

llustracién 8 Yencisa S.A.

YENCISA

WWW.YENCISA.Com.ec

Fuente: YENCISA, www.yencisa.com.ec

2 EFI, evaluacién de los factoresinter nos de una or ganizacién
EFE, evaluacion de los factor es exter nos de una or ganizacion
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A continuacion se detalla los pasos a seguir para la elaboracion dela matriz EFI-EFE

1. Serediza una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso de la
auditoriainternay auditoria externa.

2. Se determinan entre 8 y 10 factores internos (EFI) y externos (EFE) en total, que
incluyan tanto fortal ezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

3. Para llevar a cabo la evaluacion se toman como base los siguientes factores de
valoracion:

Peso* Calificacion

4. Las calificaciones se refieren a la compafiia, mientras que los pesos se refieren a la
industria
Para e peso, se asignan valores entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente
importante) a cada una de las debilidades y fortalezas. (El peso adjudicado a un factor
dado indica la importancia relativa del mismo para alcanzar € éxito de la empresa.)
Independientemente de que el factor clave represente una fortaleza o una debilidad, 1os
factores que se consideren que repercutiran mas en el desempefio de la organizacion
deben llevar los pesos mas altos. El total de todos |os pesos debe sumar 1.0.
Para la calificacion, se asigna un vaor entre 1 y 4, las cudes se detdlan a

continuacion:

Fortaleza M ayor
Fortaleza Menor
Debilidad M ayor

1 | Debilidad Menor
Fuente: Philip Kotler, Fundamentacion del M arketing (Calificacion matriz EFI)

N W b

Calificar entrely 4

4 Muy Importante
3

Calificar entre 1y 4 Importante
2 Poco | mportante
1 Nada | mportante

Fuente: Philip Kotler, Fundamentacion del M arketing (Calificacion matriz EFE)
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o

. Se multiplica el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para

determinar una calificacion ponderada para cada variable.

Se suman las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar € tota
ponderado de la organizacion entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI-EFE, € total
ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un méximo de 4.0.

En caso de la Matriz EFI o evolucion de factores internos, cuando e indice total es
mayor a 2.5 (Peso* calificacion), se considera que la empresa esta en condiciones de
afrontar e ambiente interno de manera adecuada, utilizando las fortalezas para
enfrentar las debilidades. (MATRIZ EFI, tabla#9) (Philip Kotler, 2000)

En e caso de la Matriz EFE, o evolucién de factores externos, cuando e indice total
es mayor a 2.5 (Peso* se considera que la empresa esta en condiciones de afrontar €l
entorno de manera adecuada, utilizando las oportunidades para enfrentar las amenazas

(MATRIZ EFE, tabla#10) (Philip Kotler, 2000)
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Tabla9 Andlisisde FactoresInternos Yencisa S.A.

(FACTORES INTERNOS)
YENCISA

Calificacion

Factor es Peso Calificacion Ponder ada

Debilidades 50%

0,2 1 0,2
El factor externo de mayor relevancia es el
conocimiento y percepcion del mercado de 1a]
marca Caterpillar, como productos alto valor
agregado y calidad. YENCISA, deberd
desarrollar e implementar estrategias de
mercadeo enfocadas a diferenciar productos,
servicios y marcas, sin causar impacto al
mercado actual de Caterpillar.

0,2 1 0,2
Necesidad latente del cliente que no ha sido
satisfecha debido a varios factores entre los
cuales destacan el precio, la falta de
conocimiento y sobretodo una falta de
cultura en ahorro que va a tomar afios de
entrenamiento y buenas practicas para]
poder trabajar de la misma manera como se
trabaja en paises industrializados.

Fortalezas 50%

X-Treme: aumenta los beneficios y reduce el 0.2 4 08
precio.Se ha seleccionado un proveedor que
posee disefios similares a los de Caterpillar,
tanto en materia prima como en grosores de
planchas.

0,2 4 0,8
Los cucharones son accesorios gque pagan
15% aranceles por cuanto la implementacion
de las salvaguardias o la total desmantelarian
de las mismas previstas para el 2017 no
impactan en la importacion y precio de venta|
de los cucharones.

0,2 4 0,8
YENCISA y la linea de cucharones X-
Treme, cuentan con la experticia en
comercializacion del Holding Modermar S A.

Totales 100% 2.8

Elaborado por: El Autor

El andlisis sectorial através de lamatriz EFl arroja un resultado de 2,8, donde:

» Lasdebilidades suman: 0,40 (Peso* Cdlificacion)
o Lasfortaezassuman: 2,40 (Peso* Calificacion)

Por lo tanto, YENCISA est4 en condiciones adecuadas de afrontar el ambiente interno,
utilizando las fortalezas para enfrentar las debilidades. El peso adjudicado a las
debilidades y alas fortalezas en € presente plan de negocios, indica laimportancia media

de dichos factores paraalcanzar el éxito de la empresa.
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Tabla 10 Andlisisde Factores Externos Yencisa S.A.

(FACTORES EXTERNOS)

YENCISA
. . Calificacion
Factores Peso Calificacion Ponderada
AM ENAZAS 40%
0,15 3 0,45

Si bien el Ministerio de Comercio Exterior
(MCE) dio a conocer gque la primera parte del
desmonte empezaria el 26 de octubre préximo,
con la reduccion de sobretasas arancelarias, la
segunda fase tomara luego de seis meses.
Segun la ditima resolucion del Comité de
Comercio Exterior (Comex), dado a conocer el
6 de septiembre, el cronograma de reduccion
gradual de las salvaguardias sera basicamente
entre abril y junio del 2017. (Las salvaguardias
se extienden hasta junio del 2017, 2016)

La Unién Europea (UE) y Ecuador firmaron en 0,25 1 0,25
diciembre del 2014 el acuerdo de Ilibre
comercio cuya nedociacion concluyeron en
junio, con la confianza de que pueda entrar en
vigor en 2016. El tratado con la Union Europea]
podria abaratar los productos que ingresan de
Europa a Ecuador, acrecentando 1
competencia para Y ENCISA.

OPORTUNIDADES

60%0

La industria de equipo caminero posee| 0,2 4 0,8
actualmente una poblacion de mas de 11,591
maquinas en el Ecuador segun la pagina del
BIC (Business Information Center), de las|
cuales se considera muy acertado decir que el
80% de ellas se encuentran activa, alcanzando
una cantidad de 9.272.80.

El Gobierno Nacional ratifico la reduccion de 0,25 2 0,5
las salvaguardias’, vigentes desde el 6 de marzo|
de 2015, para el 26 de octubre de este afio. Asi
infformé el Comité de Comercio Exterior
(Comex), mediante un comunicado colgadoen
su pagina web; en la misma se indica que se
reduce la sobretasa de 40% a 35%o; la de 25%
a 15%; y mantiene la sobretasa de 15% original
en el mismo valor.

Una excavadora al menos 1 vez se le debe 0,15 5 0,75
comprar un cucharon adicional, puesto que el
original que vino con el equipo debe sufrir su
normal desgate.

Totales

100% 2,75

Elaborado por: El Autor

El andlisis sectorial através de lamatriz EFE arroja un resultado de 2,75 donde:
e Lasamenazas suman: 0,70 (Peso* Calificacion)
» Lasoportunidades suman: 2,05 (Peso* Calificacion)
Por lo tanto, YENCISA esta en condiciones de afrontar € entorno de manera adecuada,

utilizando |as oportunidades para enfrentar las amenazas.
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2.2 Matriz Mckinsey

Y encisa, pensando a largo plazo realiza un andlisis periodico de su cartera de negocios. El
objetivo no es otro que estudiar la evolucion que tendran los productos desde € punto de vista
de la rentabilidad y la aceptacion de los clientes. De esta manera, pueden preverse posibles
pérdidas econdmicas 0 acumulaciones de stocks.

LaMatriz de Mckinsey busca posicionar |os negocios de acuerdo a dos criterios:

1. El atractivo a largo plazo del mercado en € que €l negocio opera. (Porter Michael,
2010)
2. Lafuerza competitiva de esa unidad estratégica de andlisis en e mercado que puede

ser concretada mediante un analisis de la competencia. (Porter Michael, 2010)

De esta manera, se determina el tamafio del mercado y la participacion en e mercado.
Esta matriz se convierte en una guia estratégica para saber € posicionamiento que tiene una
unidad de negocio y ayuda a tomar decisiones acerca de Si potenciar o no lainversion en la
unidad estratégica de andlisis, invertir de manera selectiva en ella o abandonarla. (coursehero,

2016)

La Fortaleza del Mercado es un indicador de la capacidad de la empresa para competir
en cada uno de los mercados que se estan analizando. La Fortaleza del Mercado depende de 6
factores:
1. La solidez de la estructura financiera y ser capaz de invertir en mercados y poder
enfrentar |os repentinos "reveses” de éstos.
2. Poseer productos de calidad que sean deseables y asequibles para los consumidores
del mercado en cuestion.

3. Tener laflexibilidad necesaria para adaptarse a las condiciones del mercado.
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4. Tener capacidad innovadora para la creacion de productos y adaptarse para competir
de lamejor forma en el mercado objetivo o nicho.

5. La capacidad de crecer rapidamente y tener varias alternativas o "planes B" paraello.

6. Tener capacidad para gustarse a las demandas regulatorias del gobierno. Una de las
grandes cualidades de esta matriz es la enorme cantidad de informacion que se puede
mostrar ala vez. Todos los cuadros se pueden sobrecargar y siempre esta la opcién de

hacer lamatriz més grande y asi incluir todos los productos.

Por tanto, la Matriz Mckinsey se alimenta de los resultados ponderados de la matriz
EFI-EFE que determinar que Y encisa se encuentra en capacidad de introducir y posicionar en

el segmento de mercado de cucharones para excavadoras de 20 toneladas la marca X-Treme.

Factores internos; 2,8
Factores Externos: 2,75

[lustracion 9 Matriz M ckinsey

EFI
Desarrollo Crecimiento
4
Medio

Alto Selectivo

3
Medio

2 Ofensivo
Bajo Perfil Bajo

1

Medio Alto EFEL—F——»




Con base en los resultados de la Matriz EFE:
EFI: Los Factores internos. Las fortalezas son més consistentes que las debilidades
EFE: Los Factores externos: Las oportunidades son mas consi stentes que las amenazas

La Matriz Mckinsey reflgja, que a pesar de que la empresa Yencisa se encuentra
enfocada en un segmento competitivo-medio, 10S negocios con un mayor crecimiento
potencial, més fuertes y situados en sectores mas atractivos son agquéllos en 1os que mas se

debe invertir para crecer rapidamente.

2.5 Matriz Perfil Competitivo

A través de esta matriz se establece cuad es la competencia més fuerte de la empresa,
en relacion a sus fortalezas y debilidades en forma particular, para € desarrollo de la misma
se identifica los aspectos claves de éxito mas sobresalientes en el mercado.

Tabla 11 Calificacion competitiva
Debilidad grave 1

Debilidad menor 2

Fortaezamenor 3
Fortaleza 4

importante
Elaborado por: El Autor

Unavez establecido la calificacion se procede a sumar |os resultados que obtenga cada

empresa, y €l mayor es considerado la competencia més fuerte parala empresa.

2.6 Factoresde Exito cucharones X-TREME ver sus competencia dir ecta
1 La primera columnaindicalos diferentes elementos que van a ser comparados, por
Ejemplo: cucharones de diferentes marcas. (Borja, Silva, 2016)
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2. Las filasindican las caracteristicas de |os objetos. (Borja, Silva, 2016)
3. Se asigna una calificacion entre 1y 4, valores detalados en la tabla #11 (Calificacién

competitiva). (Borja, Silva, 2016)

Tabla 12 Matriz comparativa X-TREM E-competencia

Variedad en €l stock de productos 2 4 2 1
Calidad del producto 4 3 4 2
Posicionamiento en el mercado 1 3 4 2
Tecnologia utilizada 3 2 4 2
Profesionalismo 4 2 4 2
Calidad del servicio 4 3 4 2
TOTAL 18 17 22 1

Elaborado por: El Autor

La matriz comparativa evidencia que la empresa que representa la competencia mas
fuerte es CATEPILLAR, considerando que su valor total es de 22, debido a que sus
caracteristicas en relacion a los factores de éxito podrian mejorar. Cabe mencionar que las
fortalezas de CATEPILLAR se presentan por € actual posicionamiento de la marca, la
tecnologia utilizada y la calidad de servicio. Los cucharones Caterpillar estan fabricados
Unicamente para adaptarse a excavadoras de la misma marca, por consiguiente presenta una
debilidad en cuanto a variedad de stock, asi como también un precio que esta muy por encima

de lo que los clientes estan dispuestos a pagar.

X-TREME presenta con un perfil competitivo medio con relacion a la competencia,
cuenta con factores de éxito como calidad de productos, €l profesionalismo de la estructura de

ventasy la calidad del servicio que el Holding Modermar S.A. ofrece a consumidor final.
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Hard Rock Buckets y la confeccion de cucharones a nivel naciona no presentan
fortalezas o factores de éxito directamente relacionados con los de X-TREME, ya que su
puntuacion en posicionamiento de mercado es muy bagja y causa un impacto determinante
dentro de su calificacion total. Esto, presenta una oportunidad de intencidn positiva en €l

segmento paraque Y ENCISA pueda comercializar cucharones.

El mercado de equipo caminero y de accesorios es un mercado comple o ya que para
tener una participacion activa en e mismo es fundamental tener una combinacion de stock,
precio, calidad y servicio con lo cual crea una barrera de entrada para posibles competidores
debido a que se necesita tener un capital alto para que el giro del negocio sede, en unamanera
que llegara a afectar alos locales ya establecidos. Aun teniendo todo esto, es muy importante
contar con la adecuada cobertura. De nada sirve tener buen precio y un stock adecuado sino
podremos llegar alos clientes. Laidea es contar con una tasa de participacion en 10s negocios

que seamayor a 80%.

3 INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Antecedentes

Comercializar maguinaria y equipo caminero en general no es tarea facil a nivel
naciona por tratarse de un mercado que depende, principalmente, del sector construccion,
industrial y sobretodo del petroleo.Para las empresas, se vuelve un mercado cada vez méas
duro en € que se requiere constante innovacion y actualizacion para sair avante, y no
depender Unicamente de las ventas a estado, uno de los grandes compradores, para obras

publicas.
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Por tanto, con la empresa Yencisa apuestan por mejorar su cartera de producto,
mediante la introduccion de nuevos modelos y la ampliacion de su infraestructura para ofrecer
mas servicios. Ademas, las ventas incrementales generadas por los cucharones de las
excavadoras, sirven para cubrir gran parte de los gastos que genera la division de maguinaria;
gastos que anteriormente podian ser cubiertos por las ventas de equipo primario pero que por
la llegada de las salvaguardias, la misma se vio reducida significativamente y conllevo a

buscar alternativas que generen rentabilidad y brinden sostenibilidad a departamento.

3.2 Necesidades de Mercado

El consumidor del sector en andlisis busca minimizar costos en sus operaciones, sin
mermar la productividad hora del equipo caminero, en coyuntura con la estructura actual del
sector. Es por esto que la variedad de cucharones X Treme permite a cliente final incrementar
Sus ingresos.

En Ecuador no existe la cultura de usar diferentes tipos de cucharones para las diversas
aplicaciones que hay; ademas, € alto precio de éstos ha hecho que € poder implementar esta
cultura sea todavia més dificil. Lo que se busca con la diversidad de cucharones y |os precios
mucho més accesibles para e consumidor, es poder implementar esta cultura que edugue a

usuario parareducir costos y aumentar productividad.

3.3 Clientes activos de excavador as de 20 toneladas

Existen actualmente 579 clientes “activos” en la base de datos del Holding que poseen a
menos una excavadora de 20 toneladas y que hayan comprado maguinaria pesada en €

periodo del 2013 a 2015.
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Tabla 13 Clientes excavador as de 20 tondladas

Excavador as de 20 toneladas

Clientes activos (Compras desde el 2013 al 2015)

Descripcion Numero de clientes
Construccion liviana 274
Agricultura 64
Otros servicios 51
Gobierno 48
Camaroneros 41
Construccién pesada 27
Transportes 26
Canteras y agregados 24
Mineria 10
Total 577

Elaborado por: EI Autor

[lustracion 10 Clientes excavador as de 20 toneladas (dentro del periodo 2013 al 2016)

Transportes
5%
Construccion pesadd
5%
lariaroneras
7%

| Construccion liviana
47%

Gobierno
8%

Otros servicios
9%

Agricultura
11%

Elaborado por: EI Autor
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Como lo determinalailustracion #8 los clientes de construccion liviana son los de

mayor participacion entre los clientes activos de excavadoras de 20 tonel adas.

3.4 Caracteristicas demogr aficas

Tabla 14 Caracteristicas demogr aficas

Geogr &ficas Datos
Pais Ecuador
Region Todas
Provincia Todas
Clima Depende de laregion

Elaborado por: EI Autor

Luego de establecer las caracteristicas de los clientes, se determinar lainvestigacion a
realizar para sustentar las acciones a ser tomadas por los directivos de la division de
maquinaria, para la introduccion y venta de los cucharones para excavadoras de 20 toneladas

marca X-TREME.

3.5 Objetivos delainvestigacion
Ampliacion del portafolio de productos a detalle, como la comercializacion de

cucharones, en la categoria accesorios de la marca Caterpillar X-TREME.

3.5.1. Objetivo general SMART

¢Qué?
Conocer las actitudes y opiniones de los clientes activos sobre la introduccion al
mercado del nuevo cuchardén para excavadoras de 20 toneladas de procedencia China, marca

X-TREME.
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Jcuanto?
Proyeccion a5 afios.
cComo?
Con base en investigacion con enfoque cuantitativo y cualitativo para conocer las
preferencias y necesidades del objetivo.
ccon que?
Con base en investigacion con enfoque cuantitativo y cualitativo para captar el
segmento de mercado de clientes activos (que hayan comprado excavadoras de 20 toneladas

dentro del periodo 2013 al 2015).

3.6 Objetivos especificos

» Determinar €l nivel de aceptacion de lamarca por parte de los clientes.

» Conocer cudes son las preferencias de los clientes, con e fin de satisfacer sus
necesidades y cumplir con sus expectativas.

e Determinar la mezcla de Marketing con base en las bondades del producto, precio,

distribucién y la promocion.

3.7 Metodologia de la investigacion
Los métodos utilizados para € desarrollo de lainvestigacion fueron el método

descriptivo, y e método inductivo.

3.8 Tipo deinvestigacion

El tipo de investigacion es el mixto: con enfoque cualitativo y cuantitativo
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Tabla 15 Ficha técnica de los estudios cuantitativos

COMPONENTES RESULTADOS

Universo

579 clientes activos

Guayaquil, Quito, Cuenca, Loja,

Ambito Geogréfico Muestra

Manta, El Coca

384 encuestas

Tamafo muestra
Unidad Muestra Clientes activos de 1| ASA
Técnica de muestreo Muestreo aleatorio simple'y

Error muestra

nivel de confianza

estratificado

Elaborado por: EI Autor

3.9 Herramientas de la investigacion

Encuesta: Se aplicardn encuestas a los clientes que han comprado excavadoras de 20

toneladas entre e 2013 y e 2015, a fin de determinar su punto de vista en relacion a la

introduccién al mercado de la marca de cucharones chinos X-TREME.

La encuesta esta estructurada por diez preguntas cerradas, las cuales le brindan a la

encuesta una forma més rdpida de contestacion y optimizan su tiempo, de esta forma también

se beneficia e proyecto ya gque lainformacién recopilada es precisay concreta,

3.10 Resultados de la investigacion-ENCUESTAS

Tabla 16 Pregunta 1

1. Cuando utiliza usted la maquinaria, essu prioridad la

produccién
Sl 300
NO 84
Total 384

Elaborado por: EI Autor
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[lustracion 11 Pregunta 1

Elaborado por: EI Autor

El 78% de los encuestados si prioriza la produccion cuando utiliza su maguinaria, 1o cua
indica que los clientes buscan mayor productividad-hora. Se presenta una oportunidad de

diversificar lalinea de accesorios o cucharones acorde alos requerimientos de la obra.

Tabla 17 Pregunta 2
2. En quétipo de aplicacion trabajan la mayor parte del tiempo
Sus equipos
Numero de S
Participacion
per sonas
encuestadas  PO" centual
Construccion 180 46,88
Agricola& Camaronero 84 21,88
Mineria 54 14,06
Canteras 35 9,11
Industrial 10 2,60
Otros 21 5,47
Total 384 100,00

Elaborado por: EI Autor
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[lustracion 12 Pregunta 2

Industrial,
3% Otros, 5%

Canteras, 9%

i
o

Elaborado por: EI Autor

Aproximadamente el 70% de los encuestados utilizan sus equipos en la construccion y en
el sector agricola y camaronero. Dicho porcentgje indica que los sectores donde mayor
aplicacion tendrialos cucharones son sectores que se encuentran activos actualmente y siguen

siendo los de mayor crecimiento.

Tabla 18 Pregunta 3

3. Si tuvieraque adquirir 2 cucharones para su excavador a, cual de estostipos
escogeria usted

Numero de Participacién
per sonas

encuestadas por centual
Heavy Duty Rock (paratrabajo slper pesado) 35 9,11
General Purpose (para uso general) 90 23,44
Heavy Duty (Paratrabajo medianamente pesado) 190 49,48
Heavy Duty Power (para trabajos en aplicaciones donde 20 521
lafuerza de rompimiento esla prioridad) ’
Ditch Cleaning (paralimpieza de canales) 25 6,51
Custom (personalizados; ala medida que requiera el
cliente) 24 6,25
Ripper (ufias para romper material) 384 100,00

Elaborado por: EI Autor



[lustracion 13 Pregunta 3

Heavy Duty Power Ditch Cleaning Custom Heavy Duty Rock
(para trabajos en (para limpieza de (personalizados; a (para trabajo super
aplicaciones donde la canales), 7% | idasgue pesado), 9%
fuerza de

rompimiento es la
prioridad), 5%

Elaborado por: EI Autor

Segun la encuesta realizada €l 49% de los clientes activos utiliza o escogeria € Heavy
Duty (para trabagjo medianamente pesado), seguido de un 23% que utiliza o escogeria €
General Purpose (para uso genera), acanzando un total de més de 70%. Esta estadistica
facilita presupuestar la importacion para la comerciaizacion por tipo de trabagjo de los
cucharones marca X-TREME

Tabla 19 Pregunta 4

4, Con qué frecuencia adquier e usted cucharones

N;ggﬁaie Participacién

encuestadas por centual
Unavez a afo 50 13,02
Dosveces d afio 34 8,85
Mas de dos veces por afio 20 5,21
Unavez cada dos afios 260 67,71
Otro 20 5,21

384 100,00

Elaborado por: EI Autor
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[lustracion 14 Pregunta 4

Otro, 5%

A

Dos veces al afio,
9%

Mas de
dos
veces
por
ano,
5%

Elaborado por: El Autor

Aproximadamente el 68% de |os encuestados adquiere cucharones una vez cada 2 afios.

Tabla 20 Pregunta 5

5. Laultima vez que adquirié un cuchar 6n para su excavador a, cual fue el monto
total que pagé, incluido € IVA

Nimero de Particinacié
pernas Forleetn
encuestadas
$3,000-$5,000 350 91,15
$5,000-$8,000 26 6,77
$8,000-$10,000 5 1,30
>$10,000 3 0,78
384 100,00

Elaborado por: El Autor
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[lustracion 15 Pregunta 5

$8,000-510,000,

$5,000-$8,000, 7% 1%

>$10,000, 1%

Elaborado por: EI Autor

El 91% de los encuestados cancel 0 en su ultima compra de cucharon para excavadora de 20

toneladas un rango de $3000-$5000 dolares.

Tabla 21 Pregunta 6

6. Después de cuantas hor as de uso cambia usted de cuchar6n en su excavadora

Numero de Participacién
personas
encuestadas por centual
Antes de las 5 mil horas 60 15,63
Entre 5 mil y 10 mil horas 300 78,13
Después de las 10 mil horas 24 6,25
384 100,00

Elaborado por: EI Autor
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[lustracion 16 Pregunta 6

Después de las 10
mil horas, 6%

Elaborado por: EI Autor

El 78% de los encuestados cambiaria el cuchardn de su excavadora de 20 toneladas en un
rango de 5 mil y 10 mil horas. Esto, no es necesariamente |o recomendado. Anteriormente, se
habia explicado que un cuchardn debe ser cambiado entre las 2 y 3 mil horas de uso,
obviamente dependiendo de la aplicacion y condiciones del material, sin embargo, en Ecuador

pais, latendencia es usarlo hasta que literalmente se vuelva una “chatarra”.

Tabla 22 Pregunta 7

7. Al término delavida Gtil de su excavador a, cuantos cuchar ones adquirio
para dicha maquinaria

Numero de

Participacién
mpcir:tgzsas por centual
1 24 6,25
2 50 13,02
3 300 78,13
Méasde 3 10 2,60
384 100,00

Elaborado por: EI Autor
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[lustracion 17 Pregunta 7

3%

Elaborado por: El Autor

Al término de lavida util de la excavadora de 20 toneladas € 78% de |os encuestados
adquirié 3 cucharones.

Tabla 23 Pregunta 8

8. Si se cambiara de marca, estaria dispuesto a pagar un poco mas
por un mejor producto

NUmero de L
Participacion
personas or centual
encuestadas P
Sl 350 91,15
NO 34 8,85
384 100,00

Elaborado por: EI Autor
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[lustracion 18 Pregunta 8

Elaborado por: EI Autor

El 91% de los encuestados estaria dispuesto a pagar un poco més del valor P.V.P del cucharon
para excavadora de 20 toneladas al recibir un producto de mayor calidad

Tabla 24 Pregunta 9

9. Quéesloquelollevaria austed acomprar un cucharé6n de una
mar ca diferente a la que posee actualmente? (Puede escoger hasta

2 respuestas)
Numero de Participacién
personas orcentual

encuestadas P
Mayor capacidad 40 10,417
Disponibilidad inmediata 30 7,813
Precio 100 26,042
Rendimiento 44 11,458
Diversidad 20 5,208
Soporte 10 2,604
Meorar produccion 140 36,458

384 100

Elaborado por: EI Autor
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[lustracion 19 Pregunta 9

Mayor
Mejorar capacidad, 10% pjisponibilidad
produccién, 37% inmediata, 8%

Precio, 26%
Soporte, 3%

Diversidad, 5%

\Rendimiento,

11%
Elaborado por: EI Autor
Las 2 caracteristicas con mayor participacion porcentual son €l precioy lamejoraen la
produccion del cucharon a ser utilizado en la excavadora de 20 toneladas. Entre las 2

caracteristicas alcanzan mas ddl 60%.

Tabla 25 Pregunta 10

10. Si su respuesta fue s en la pregunta 8, cuanto mas estaria
dispuesto a pagar

NUmero de R
Participacion
personas orcentual
encuestadas P
5% 250 65,104
Entre 5%y 10% 100 26,042
Mas de 10% 24 6,250
Otro 10 2,604
384 100

Elaborado por: EI Autor
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[lustracion 20 Pregunta 10

Mads de diez por
ciento, 6%

5 por ciento,
67%

Elaborado por: EI Autor

Aproximadamente e 90% de |os encuestados estaria dispuesto a pagar un incremento de entre

el 5%y el 10% en el precio del cuchardn si reciben un mejor producto.

311 Resultado dela I nvestigacion

Los resultados de la investigacion de mercado, realizada a base de encuestas como
instrumento de recoleccion de datos a 384 clientes activos, los cuales han adquirido una

excavadora de 20 toneladas entre |os aflos 2013 y 2015, determinan:

1. Los clientes buscan mayor productividad-hora. Se presenta una oportunidad de
diversificar la linea de accesorios o cucharones de acorde a los requerimientos de la
obra.

2. Aproximadamente el 70% de los encuestados utilizan sus equipos en la construccion y

en el sector agricolay camaronero.

62



w

Seguin la encuesta realizada €l 49% de |os clientes activos utiliza o escogeria el Heavy
Duty (para trabajo medianamente pesado), seguido de un 23% que utiliza 0 escogeria
el General Purpose (para uso general).

Aproximadamente € 68% de los encuestados adquiere cucharones una vez cada 2
anos. Esdecir que 1 vez a afno serealizare cambio.

El 91% de los encuestados cancel 6 en su Ultima compra de cucharon para excavadora
de 20 toneladas un rango de $3.000-$5.000 ddlares.

El 78% de los encuestados cambiaria el cucharon de su excavadora de 20 toneladas en
un rango de 5 mil y 10 mil horas.

Al término de lavida ttil de la excavadora de 20 toneladas el 78% de los encuestados
adquirio 3 cucharones.

El 91% de los encuestados estaria dispuesto a pagar un poco més del valor P.V.P del
cucharon para excavadora de 20 toneladas al recibir un producto de mayor calidad

Las 2 caracteristicas con mayor participacion porcentual son € precio y la mejora en
la produccion del cucharon a ser utilizado en la excavadora de 20 toneladas. Entre las

2 caracteristicas a canzan mas del 60%.

10. Aproximadamente el 90% de los encuestados estaria dispuesto a pagar un incremento

deentreel 5%y e 10% en el precio del cuchardn si reciben un mejor producto.
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4. PLAN DE MERCADEO

4.1 Antecedentes

El presente plan de marketing tiene como finalidad, delimitar |os objetivos estratégicos de
la marca de cucharones X-TREME a mediano y largo plazo. Objetivos definidos con base en
los andlisis realizados en los primeros capitulos del presente plan de negocios, tales como
situacién actual, entorno competitivo y las oportunidades de desarrollo de valor de lamarca.

El plan consideralos siguientes objetivos:

e Posicionamiento alargo plazo

e Maximizar oportunidades

*  Minimizar debilidades

4.2 Posicionamiento

X-TREME tiene como finalidad posicionarse como marca lider en el mercado de
cucharones de equipo caminero, con un enfoque hacia € cana directo de distribucién,
utilizando como vinculo con & consumidor final e punto de venta de la Empresa Yencisay
la fuerza de ventas de todas |as empresas pertenecientes la Holding. El enfoque en cobertura

es clave para alcanzar |os objetivos planteados.

e Consolidar X-TREME como la marca lider en el mercado de accesorios con base en
sus atributos principales: calidad y precio, priorizando en la calidad ya que lo que se
busca es posicionar a X Treme como una marca de calidad y no necesariamente la de

menor precio.



[lustracion 21 Posicionamiento de la ventaja competitiva

Ventaja
competitiva

Precio Calidad

Costo-Ben€ficio

Elaborado por: El autor

4.3 Estrategias de Marketing mix
El Marketing mix estd encaminado a la implementacion de la estrategia de

posicionamiento de lamarca X-TREME.
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[lustracion 22 Marketing Mix

Producto

Precio

Plaza

Elaborado por: El autor
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4.3.1 Producto

[lustracién 23 El Producto / Cucharéon X-Treme

S

Nota: Cuchar6n X Treme (amarillo / herramientas de cortey sidecuttersen rojo)
Fuente: Yencisa

L os cucharones X-TREME se complementan con
» Esquineros Heavy Duty marca Caterpillar (llustracion 23, color rojo)

* Puntas Penetration Plus marca Caterpillar (llustracion 23, color rojo)
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[lustracion 24 Compatibilidad con EXCAVADORAS CAT

CUCHARONES

COMPATIBLES PARA TU

EXCAVADORA CAT® 320 Acople Linkage B

Descripcion: | Cucharon

Mot N
Tipo: : | HOR (Heavy Duty Rock) . JHG:
S U
Anche: | 1 metro \_' :
Adaptadores: | Seria J -

’ T g . i
Cucharon armado con: _ 1
o Esquineros Heavy Duty o

& Puntas Penetration Plus

Originales Cato SERIE J | __':'_]

R Fiene s |

¥4 5!

Fuente: Yencisa

4.3.2 Precio
Para determinar |os precios de venta de |os cucharones, se tomara como gjemplo el Heavy

Duty.
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Tabla 26 Costo de cucharones-PVP

Precio de Utilidad
Costo Venta Cantidad Unitaria Utilidad Total
Heavy Duty Rock $3.622,88 $6.380,00 25 $2.757,12 $68.928,00
General Purpose $3.150,88 $5.970,00 35 $2.819,12 $98.669,20
Heavy Duty $3.416,88 $6.420,00 480 $3.003,12| $1,441.497,60
Heavy Duty Power $3.958,08 $6.750,00 50 $2.791,92 $139.596,00
Ditch Cleaning $2.601,88 $4.075,00 10 $1.473,12 $14.731,20
Custom $3.928,00 $4.550,00 2 $622,00 $1.244,00
Ripper $1.811,24 $3.490,00 25 $1.678,76 $41.969,00
Total _ _ 627 $1,806.635,00

Elaborado por: El autor

[lustracion 25 valores calculados por € departamento deimportacionesde l1ASA.

Costo Exworks $1.460
Flete Interno $146
Flete Maritimo $380
Forwarder, Bodegaje y Otros Costos $120
CIF Guayaquil $2.106
Aranceles, Salvaguardias e ISD $315,90
Preparacion y herramientas de corte Caterpillar (incluye

esguineros) $994,98
Total Landed $3.416,88

Elaborado por: El autor

4.3.2.1 Politicas de crédito
Requisitos
Personas Naturales

Solicitud de crédito actualizada y debidamente lleng;

Copiade lacéduladeidentidad del cliente (y conyuge si se aplica);

Copiade lacéduladeidentidad del garante (y conyuge si se aplica);

Copiade la ultima planilla de pago de luz y/o agua y/o teléfono del domicilio;
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Referencias Bancarias (Ultimo trimestre);
Copiade cédula de identidad de |as personas autorizadas aretirar mercaderia.

Personas Juridicas
Solicitud de crédito actualizaday debidamente lleng;
Fotocopia de nombramiento de |os representantes |egales de la empresa seglin estatutos,

Copia de la cédula de identidad de los representantes legales de la compaiiia y garante (y
conyuges si se aplica);

Copiade |os estatutos y reformas de la empresa (actualizado);

Copiadd R.U.C. (actualizada);

Ultimos estados financieros presentados ala Superintendencia de Compafiias;
Referencias Bancarias (Ultimo trimestre) (actualizada);

Copiade la orden de compra que utilizaran;

Copiade la ultima planilla de pago de luz y/o agua y/o teléfono;

Copiade cédula de identidad de |as personas autorizadas aretirar mercaderia.

4.3.3 Plaza
Punto de venta Dir ecto.

[lustracién 26 Yencisa ECUADOR

Nota: http://www.yencisa.com/ec/
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4.3.4 Promocion y Publicidad

[lustracion 27 Piezas gr &ficas de X-treme

X-Treme Buckets

Elaborado por: El autor
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X-Treme Buckets

Hmmuuc Excavarons

Feamunes:

Reliabie

& X-T Bakeis has a 36 yoar legacy designing and manufagtunng *  Pound-for-pound, X-T Buckets hove approximatoly 30-60% maom
excavator buckets world-wide A tremendous amount of date waes lite when compared o popular competitons

and gugtomisr feedbeck on use In applicalicng s msTedials
from around tha world is infagrated = aach bucket dasign
‘You can count on genune - X-T guility built in evary bucket

s X-T Buckats offar optimal kaad distribaotion whara they attach o
g machins

* The shape of X T Buckets is designad with optimal waar
increasad ioad-ability, and recduced mamienancs & mam
considarations.

Performance

= Cgt hydraulic excavators are the industry standard for construc-
tion, performence, power and warsatidity, X-T Exchvator Buckeis
maizh tha machine to the job and prevede the best possible
parloamanas in wout partculsr application

= X0 Buckeis sre developad and tested alomg with woul
Exgvator fo provide axceptional parlormanoe and meliability,

Solutions:

# X-T Buchels pffars o wida mnge of standard and spacializad ax:
cavator buckets with soluticns for digging. exeevating, loading
ane finishing . Each backed is designed and tested 1o luncdtion
as an integral part of your axcavator

Made-to-Last
= X-T Buckets are dasigned and built to Caterplllar spacitications
= guarpntasing. quality and durahildy

= Whather quarry, construction site or landscaping — X-T Buckets
Iocus the Tull power and parformandsa of The machee on tha
task mt hand and afficiently complata the task

» High-strangth tempered stesd provides dursbility witheut reoui-
m@ thick, haawy plates and gives longar and langar payloads

Elaborado por: El autor
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X-Treme Buckets

Constructed for Durability, Performance

(1) Hinge
= Optimized reinforeed consiruction
for high strength and performancs
imatehesd to the maching's power. Pin
on o dedicated hinges are availabla, .

(&) Side Plate
(2) Hinge Plates s
Pass through tosque tubee for bat Ler L._\_'_-" Side Wear Plates I.-"é"] Teeth “ip‘:
flt i High strength for extra protection,
lead distribution and durabiling igh strength for extr protecton Ot o sk with seomstior That
=— E'“-. Base Edge maintain hordness for bong waar kfe
(3 Sidebar (8, e ge _— i i
Pro-dhrilisd 10 add sidabor protection ’“I'F NS Mpending on =
application i :
@j Side Protection & Penetration
['T} Gussets P
= Faor msdmaim rigidity, I:tt 1-5"&! M.m
[E“:- Adjuster Group
Allows tor easy comection of “slack”
without remawing the buckat pin
2 Hydraulic Excavator Buckets X-Treme By ckets

Elaborado por: El autor
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X-Treme Byckets Hydraulic Excavator Buckets

f'|_%- Wrapper (Shell] f:ﬁlhs Harizontal Bottom Wear Plates

T Equivafent, high-strength, guanchod
Dual radius shaps *, . Protects wrappar ama and reinforoes

and tampared steel 90,000+ psi yieid
Increasas haal kS bucket for greater strength and ngid- strefgth

it A ty Fany repiacar . A00Ennall, gh-smangth, abmasaoe
| e Vg i ETYVRT resizant steal 135000 pad yleld
-' L14) Lift Eye A=
g = strengih. 30% midre Wwear rasistant
. | A Large loop and thin eye lor sasy than T4
x shackling

Agirhimnal Husl Cliniranas Buscket shoded 10 dillerantiale mplerisl

Dusd Rl ¢Cat) types, Actual buckets ars Cat yallow

snnies Kirnijle Anckin

K-Treme Buckets
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X-Treme Buckets

Four Durability Categories Suitable for Any Situation

Caaarpillar ofirrs four standard buckat catagories for mcovators, Each categary is bosed on minnded buckat dwability whsn used in
recaimirendsd apdbiaten sid matalsl Bach bucket dirability s wedilableé as pin-on, oF cai b used with o Oulek Coupler

fiad areas on bucket imagas below (llustrate protection agamst wear 8 (T Increases achoas aach catagory,

General Duty

For digging In low impact, lower abrasion

maiariats such ag dirt, loam. amd mixed
compositions of dirt and fina graval
Exampla; Dipging conditpns in which
Gunarsl Duty fip life eoceeds BO0 bowrs,

Tyoically lnrger Genetal Duty Buckets s
the mpst populer gizes. and s used by

BilS davelopers 10 MASE BxCavETE In e

ahrasion applicatons.

s  Lightar sinciunes decrease bad me
and inoranse the weight that can b
liftod.

= Srandand see sdaptens and lips,

= Sidabors ara predoisd fer optional
sideguttars and sidabar protecioes

Thie most populor excavaior bucket atyle. A
good “centar line” chodoa, o sEasting polnt,

whan application condiiens are not wedl
knman

For & wida ranga of irmpact snd abrasson
canditions including moged dire, clay and
rockl Examighs: Digging condition: whare
Penatration Plss tig lits renges from 4040
o 800 hours

Heawy Duty Buckes ww racommended
for trenching m utilities work, and for tha
penarn] comrmaior sworking in o varisty of
diffesant siibttans

= Thicker bottorm and side wear plates
thon Genaral Dury Backits for mons
durahiliny,

s Adapdars and tips ans upesieed for
enhanced performarce and durahility

= Bidebors pre predeillad for aptionnd
sidegutiers and sdobar protestons,
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For higher abrassen conditions such os well
shot granite snd calicha. Exampéa; Rigging
caniditions whaa typ |En anges from 200
b 00 hours with Panstrateon Plus tips

= Bortem vwear palan are aboul 50%
eckir than Hedvy Duly Bucksits,

®  Side wain plates an about $04 lamger
than Heswy Duty Buckats for addad
protection against abrasive and gouging
WA,

& Heayy Duly and Sevars Duty Buckests
LB TS BT BOApTerE.

= Adaplers are sizad o socommadate
highar abmasion conditions

® Tips are up-sized (oeor the Ganoral Doy
bisckut| for anhanced peflormance snd
durabiling.

* Sidebars afa pre-drifbad for optional
sidecuttars and sidabiar protectors

X-Treme Buckets



X-Treme Buckets .

Choosing the Right Durability

Chonsing the wrong buckat can aasily
raduce pmduction, end increase operating
conl by 10-20% or more, It can sk cousa
unnoscesssty wear and fatigue for bath
maching and buckest,

Extreme Duty Recommendad Material for Bucket Durability

MEDILIA

Far vary high sbrasion conditions maluding
high quanzite granite. Exampla: Digaing
conditions whera tip e is kess thon or
wqual v 200 hours with Extra Duty tips,

* Comar [or hoel] shroads [4], Basa Edge
End Panteciors {BEEPs) [B] base edge
pegmens [C1 bnears [D], ond Mechank
cally Arteched Waar Plates {MaWHL)
progact the bucket from waar

Loam

= Side waar platas are larger. and

LOw

® Sidabar protoctson has boon added for
protection sgainst sbrassm and gouging
VBT,

Top Sail

ABRASION

= Agagtars ame Siead b0 acoommsdate lt FE —_—
higher abrasion conditions, SEDECUTTERS -

= Tips arm up-sized jover the Ganeral Duty
buckat) far anhanced perlormance and Low MECILIA HIGH
durnbility. IMPACT

X-Treme Buckets
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X-Treme Buckets

Next Generation Buckets
Design developrment uilizing state-ob-the-art softwara, i con- Mext Generaton buckets fill more elfcwently per dig. Sidebar
lunction with intha-dirt testing over the last saveral years bring angka is low and offers less resistance 1o material flow. Tips am

apversl kay enhancameants: Buckets feature documented parfar- miee forward, opaning up the bucket, This impeoves matearial
mance gains. Matarial flow ks improved, dig cycles are faster. and . flow end enhances visihility mio e bucket.

visibility is improved to the bucket, These oll work togather to

tiring & Buckst line thot losds mare sasily and afficiartly. Because  Shepa of the wrapper Increases heal cléarancs which means less

they fill more efficiently - cycle times ars improvad - which “drag’, bettar losckability and matarial flow,
translates diractly to kower fusl consumption, Better Production & Operator Satistaction
Load Easily, More Efficientl Prosduction studies at Caterplitar 'Prnmn Grounds show up to &

5% improvemant’ whean Next Genaration buckets are used. Be-

G e I Fidi Basickisl il il dirned] @l :
ROTHaiTY EHRNGE SHOM | T, rause the Bucket fills mors sfficintly = cyla times ans mproved.

Teciently. Most noticeabls is the profile and how the tip positon is

definad. End result is0 bucket with a smoaothaer, faster dig cycla. Gperator parcaption of loading. durmping. visibifity and weight
vens maasured, Oparators rated Mo Generation Buckets 4.7 on
o scale of 5 This compares 10 o rating of 3.4 for the previods
backets.

Tip position adjusted
fn imgroved matenal
fioea and sibulivy,

Lift Eye faaturas
a larger loop and
thirear aye design
p for pasy shackle
Lowered Sidebar Angle means ! mmatehing
Iess rslstance ta matarial fow r 7
and a smocthier, faztar dig cpcle. :

e it

Wrapper shape promotes less

“tfrag”, better Inad-ability and
matarial flow.

Side Wear Plates

oivar to 1he woar

5{rips.
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X-Treme Buckets

Correlating Durability
Lests Longer
Mext Genarabion buckets ane o soled Balance betwesn pedlor
mance and derability — featuring bedter waar life and less doag
Wiaar covarage = mcrensad in the corners . Sidecutiar ond HEE\I'}'
sidebar protector coverage s improvad . Shape of the wrappar General HEEI'J}' Dury
provides heel clagrance reducing waar in thes area Purpose Dty Rock
Naow Lift Eye Design GP
Th life &ye hos @ large loop end a thin eye design lor assy
ehacking. & wider varisty of shackle sizes con be viikzed on the l
b site

oo Ho §B

General HE.!.;V':,I' Severe
Bury Duty Dty

Material Densities Weight of Materials  Loose Density (Tons/m’)
The tollowing chart provides the welghts of varous sois, Gypsum  Brokan 5
Weight of Materials  Loose Density (Tons/m’) Crushed 455
Basah 658 Hematite, iron are, high grade 6.M-9.10
Caliche 3.64 Limestonn  Broken &4.38
Carnatite, WAL ore 4,54 Crushed 4.38
Clay Meaturad Bod 472 Magnaute, iron ane r.az2
Dy 4.2 Pyrite, mon ore 743
Wit 477 Sand Dy, boosa 4 (6
Clay & Gravel Bry 4,06 Dsitni 4.80
Wt 4.38 Vilat 5.23
Coal Anthracite, Raw 3,37 Sl B ey Ltise 4,68
Wiashad 3 13 Compaciad 683
Ash. Bituminouy Coal 015185 Sand & gravel Dry beiy)
Bituminous, Réw 270 Wet 573
skl 7,98 Sondsionn 430
Decomposed Rock i b
5% Finek. 26% Earth B.56 Slag Brakan pusla
50% Reck, 50% Eanh 489 Shane Crushed 4.65
5% RAock, 7H%Eanh 447 Tacomie B.O7-108
Earsh B Packed a0 * Wesght wanes with moisture contant, grain size. degres ol compac-
Wit cocirented 4.55 tion, ete Tests must be msde 1o determing thae axact malerial charac-
Loom 354 tarstics of aach
Granita Broken 4,72
Piirum B 48
Oy 430
Doy, B <50 mm 4840
Wel, B- 50 mm B.73

X-Treme Byclots
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X-Treme Buckets

Bucket Styles for Specific Situations

Several diffessnt Bucket styles are available — sach with a special purpesa;

Ditch Cleaning

Thesa buckets ara dasigned for cleaning ditches. sloping, grading and other fimish work
The:ir shallkew depth and compact sige make working in confinod aress easian Dreinage
hobes allow higuid 1o empry 5o matensd dumps more easily,

Ditch Cleaning Tilt
Tikt Buckets feature a full 45° of tift in each direction. powered by twa double-acting
eylmdais

Center-Lock™ Pin Grabber Performance

This bucket & designed with a patentad recassed pm o provide msamum digging
pirtorrmande while kesging e versatility and comenience of a coupler. Tip radius =
reduced and allows up to 10% improyement in breakout force when compared to 8 con-
vantional pin on Bucket and Coupler combination,

Power

Power Buckets are lor uss in abresive applications where breakoul Torce and oyele times
ara critical — and for use in matarals such as tghtly compacted mixked dirt and rock. (Mot
mecamimended for clay ) Broakout fores is maximized due to docreased tip adios and
incregsed pin spread . Machine oycla times in most mateslzl s improved over & standard
buckst in a similar application

Wide Tip

Wide Tip Buckets are imended 1o perform best in low-impact matenals such as dirt and
Inam whara leavmg a smoathar flocr and minimal spiflage is necassary. The buckat s
enginseied o be used sxclugivaly with Cat Wide Tips: Coomer sdopters Tace qiralght for-
ward 1o creata 8 smoch edge.

Ganaral Purpose Wide Tip Buckets are avadahble in widths from 24 o 787 °

High Capacity

High Capacity Buckets are deskgned and built for usa m high production truck loading
EpplcatHng. Wil propss n|.'lp||€u'||f.m i a8 wh, thage buckists Wwill rmiose e mblerial
in a mimimal amount of passes — maximazing prodecton

X-Treme Buckets
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Presupuesto de Ventas Yencisa

Comercializar maquinaria y vehiculos pesados no es tarea facil a nivel nacional por

tratarse de un mercado que depende, principalmente, del sector construccién, industrial y

agropecuario.

Para las empresas, se vuelve un mercado cada vez mas duro en € que se requiere

constante innovacion y actualizacion para sair avante, y no depender Unicamente de las

ventas al Estado, uno de |os grandes compradores para obras publicas.

Por eso, hace dos afios, Yencisa comenzo una estrategia de diversificacion de riesgo con

miras a aumentar en & 2020 al menos 10 puntos porcentuales su particion de mercado,

atrayendo también clientes pequefios y medianos.

Por lo que | as estrategias de promocion y mercadeo de Y encisa estaran enfocadas en la

captacion de los clientes activos de CAT y otras marcas.

El presupuesto de ventas de Yencisa para € periodo 2016-2020, es de $10,187.617, €l

mismo que incluyen ingresos por venta de maquinas, repuestos, servicios y ahora cucharones.

Tabla 27 Presupuesto de ventas de cucharones Y encisa 2016-2020

Ventade
Costo Precio de Venta Cantidad Cucharones
Heavy Duty Rock $3.622,88 $6.380,00 25 $159.500
General Purpose $3.150,88 $5.970,00 35 $208.950
Heavy Duty $3.416,88 $6.420,00 480 $3,081.600
Heavy Duty Power $3.958,08 $6.750,00 50 $337.500
Ditch Cleaning $2.601,88 $4.075,00 10 $40.750
Custom $3.928,00 $4.550,00 2 $9.100
Ripper $1.811,24 $3.490,00 25 $87.250
Total 627 $3,924.650

Elaborado por: El Autor
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El presupuesto de ventas de Y encisa de cucharones para € periodo 2016-2020 asciende a
$3,924.650 sin considerar aumentos de precios. Para € cédculo, se usardn los flujos
proyectados en el Andlisis Financiero, e mismo gue indica una facturacion aproximada de
$4,017.000 (considerando incrementos de precios). Utilizando esta cifra, el 39,4% de lo que
factura Yencisa es por la venta de cucharones X-Treme. Este porcentgje sera utilizado para

ponderar |os gastos de la division.

Tabla 28 Presupuesto de mer cadeo de Yencisa

» El presupuesto de promocion y publicidad que se asignara al departamento de

marketing sera del 2.15% de las ventas anuales acumuladas del periodo 2016-2020

Presupuesto anual de Mercadeo Yencisa

Ventas proyectadas 2016-2020 $4.017.000

2.15% Presupuesto plan promociona dela

venta de cucharones, acumulado a5 afios $86.750

Elaborado por: El Autor

4.3.4.1 Estrategias promocionales

Estrategia Promocional 1:

Y encisa informé gue la estrategia se enfoca en la ampliacién del portafolio de productos al
detalle, como la comercializacion de cucharones X-Treme. “La idea es ampliar la cartera de
clientes y dirigirnos a pequefios empresarios, ademas de brindar nuevos servicios a estos
sectores”, comentd Andrés Celleri, Gerente Comercial. Sin embargo, por la experiencia que
tiene IIASA con sus clientes, es muy importante tener un enfoque en clientes de construccion
pesada, ya que se pueden llegar atan solo 4 de ellos y tener un potencia de ventas de casi 400
excavadoras. Laestrategia en ambos casos difiere no en € tipo de producto sino en e precio

y €l tipo de financiamiento.
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Se informa a los clientes por medio de medios masivos del nuevo producto, calidad y
precio competitivo en el mercado. El medio masivo seleccionado eslaradio.

Radio: La radio es un medio de difuson masivo que llega a radio-escucha de
formapersonal, es e medio de mayor alcance, ya que llega a todas las clases sociales.
Establece un contacto mas personal, porque ofrece a radio-escucha cierto grado de
participacion en el acontecimiento o0 noticia que se esta transmitiendo. Es un medio selectivo
y flexible. El publico del mismo no recibe tan frecuentemente los mensajes como el de los
otros medios y ademés el receptor de laradio suele ser menos culto y mas sugestionable en la
mayoria de los casos. Como medio de comunicacion la radio brinda la oportunidad de
alcanzar un mercado con un presupuesto mucho mas bajo del que se necesita en otros medios.
Se ha pensado en |la pauta de radio en los programas deportivos. En e Ecuador e futbol es
una industria que llega a muchas personas y su nivel de popularidad es incuantificable.
Mediante la pauta en dichos programas se puede llegar a operador, jefe de mantenimiento,
duefio de lamaguina, entre otros; es decir, sellegaatodo quien tengaun poder de influencia

en la cadena de compra por mas pequefio o grande que éste sea

Estrategia Promocional 2:

La estrategia promocional a ser utilizada es capacitar de manera gratuita a los clientes
activos y / o potenciales a nivel nacional, sobre los beneficios y caracteristicas de los
cucharones marca X-TREME. Dichas capacitaciones, tienen la finaliidad de ilustrar a los
clientes sobre e correcto uso del tipo de cucharon por actividad en busca de mayor

rendimiento.
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Entre |os resultados que se esperan generar son €l de captar la confianza de ellos, promover
las buenas practicas de operacion, minimizar las garantias y problemas por mala operacion
pero sobretodo, captar la cultura de maximizar produccién mediante la utilizacion de

herramientas adecuadas para | as diferentes aplicaciones existentes.

Las capacitaciones se llevaran durante los 5 anos del proyecto. Asi se espera de manera
directa llegar a clientes finales sin necesidad de hacer grandes inversiones y a la vez se
aprovecha darles a conocer la diferente gama de productos que la marca X-Treme puede

proveer, a precios muy competitivos.

Estrategia Promocional 3:

Redlizar reuniones anuales con e gremio representante de la construccion siendo que es €
de mayor consumo para firmar convenios de re compra a largo plazo. Lo de mayor
importancia aqui, es € de que en cada una de estas reuniones anuales, siempre exista una
demostracion del producto. En esta estrategia se toma en consideracion el valor de folleteria,
elementos BTL, musica, aimentacion, menge, y alquiler de un equipo para redizar la
demostracion del producto con nuestro operador certificado. Ademas, y siguiendo en la
misma linea, IIASA y el Grupo realiza anualmente los denominados “Open House” o “Casa
Abierta”, en la cual se invitan a todos los clientes de la base de datos de toda la empresa y se
promociona todos los productos y servicios que se les pueda brindar. En €llas, se esta
contemplando tener un espacio donde exhibir e producto y poderlo promocionar a través de

videos, folleteria e incluso demostracion.
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Estrategia Promocional 4:

En la proyeccion de ventas de excavadoras Caterpillar, 2016-2020, se estiman vender 380
unidades. Aqui se podré utilizar la estrategia denominada “Packs”, en donde se incluye con la
venta del equipo un cuchardn adicional, por consiguiente € precio del equipo sube en la
misma proporcion del precio de venta del cucharén y €l beneficio del cliente es que dicho
implemento va diluido en e mismo financiamiento de la maquina (24 meses), permitiendo a

cliente tener mayor flujo para su negocio.

La estrategia promocional #4 no cuenta con presupuesto.

Tabla 27 Presupuesto de estrategias promocionales

Presupuesto a

Estrategia 2106 2017 2018 2019 2020 acumulado por
promocioén
EstrategiaPromo 1 | $4.250,00 | $5.250,00 [ $5.750,00 | $6.650,00 | $7.100,00 $29.000,00
EstrategiaPromo2 | $4.400,00 | $5.400,00 | $6.100,00 | $6.400,00 | $7.200,00 $29.500,00
EstrategiaPromo3 | $5.000,00 | $5.000,00 [ $5.500,00 | $6.550,00 | $6.200,00 $28.250,00

Estrategia Promo 4 $0 $0 $0 $0 $0 $0

Total de presupuesto promacional $86.750,00

Elaborado por: El autor




5.

ANALISISTECNICO

5.1 Fichatécnica del cucharon X-TREME

Caracteristicas

Disefiado como una parte integral del sistema de gato, estableciendo los estandares de
laindustriaen general, la canteray las aplicaciones de construccion pesada.
Cucharones X-TREME se mejoran continuamente para hacer juego con la maquinaria
Alcanzar mayor nivel de rendimiento y mejoras de productividad con cada generacion.
Los cucharones X-TREME cuentan con geometria mejorada. Los cambios de disefio
permiten que e cubo se llene eficientemente con cada excavacion, dando como
resultado un ciclo de excavacion mas suave y rapida para tiempos de ciclo mejorados.
Hecho para durar. Los cucharones X-TREME estédn disefiados y fabricados segiin
especificaciones de calidad y durabilidad.

El acero templado de alta resistencia proporciona durabilidad sin necesidad de placas
gruesas y pesadas, y davidamas largay cargas Utiles més grandes.
Cucharones X-TREME tienen hasta un 50% mas vida de desgaste en comparacién con
los competidores popul ares.

Los cucharones X-TREME ofrecen una distribucion de carga éptima donde se fijan a
la maquina.

Laformade las cubetas del gato se disefia con desgaste dptimo

Mayor capacidad de carga y mantenimiento reducido como consideraciones

principales.
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Pais proveedor

Tabla 28 Caracteristicas de proveeduria

Proveedor Cucharones X-TREME

Pais China
Ciudad Suzhou.
Tiempo de fabricacion 45 dias
Tiempo detransito 45 dias
Tiempo disponible paralaventa 90 dias

Elaborado por: El Autor

5.2 Matriz de evaluacion de proveedor Yencisa

Es muy importante destacar antes que nada, como se defini6 la eleccion del proveedor. Si
bien, es muy dificil y costoso vigjar a China en busca del proveedor ideal, la empresa optd por
un benchmarking estratégico. Buscar proveedores y evaluarlos en estainstancia no eraviable,
puesto que como evaluarlos si nunca se los ha utilizado. Por eso, la meor aternativa fue ver
gue hacian otros distribuidores Caterpillar de la zona que se dedicaban a tener diversas
fuentes de ingreso tales como repuestos genéricos y cucharones también. Se encontrd que
Ferreyros, Distribuidor de Caterpillar para Per(, vende de igual forma cucharones Chinos.
Ellos llevan en dicho negocio més de 8 afios. Segun, Luis Enrique Espinoza, Gerente de
Ventas de Maguinaria Cat para Ferreyros, la calidad, € tiempo de entrega, la garantia, los
materiales, en fin todo lo relacionado a cuchardn, si proviene del proveedor Chino Dongguan
Haide Machinery Co. Ltd. es lo més cercano a lo que Caterpillar ofrece. Basado en esto,
Yencisa decide trabajar con este proveedor, ya que mejores practicas de empresas
relacionadas 1o hacen. Una vez eegido como proveedor, se procede a la evaluacion del

mismo con €l fin de ver continuidad o buscar mejores opciones. A continuacion, la matriz de
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Evaluacion:

Matrizde eval uaci On de proveedor YENCISA SA.

Proveedor:  Dongguan Haide Machinery Co. Ltd.

Producto y setvicio prestado: Fabricacion de cucharones para excavadores de 20 toneladas

Fecha:

2do. Semestte del 2016

Calificar columna de desempeno del 1 al 5

Considere
5
4
3
2
1

excelente
Muy bueno
Bueno
Malo

Pésimo

Se debe asignar una ponderacion a cada una de las partes de evaluacion (distribuir el 100%)

Partel  Evaluacion de entrega del producto-setvicio Ponderacion 25%
1. El proveedor cumpli6 con la fecha ofrecida para la entrega del bien o producto? 4
2. El stock o disponibilidad del proveedor cumple con las necesidades de compra? 5
Parte2  Evaluacion de la calidad del producto o servicio Ponderacion 25%
1. Existi6 conformidad con el producto-setvicio prestado? 5
2. En general, la calidad del producto-servicio del proveedor es: 5
Parte3  Evaluacion de la capacidad comercial Ponderacion 25%
3. Los reclamos presentados se solucionaron en un tiempo favorable para usted? 5
4. La factura del proveedor fue presentada oportunamente? 5
5. En caso de que haya existido garantias del producto, estas se gestionaron en un tiempo
oportuno para usted? 5
Parted  Evaluacion de gestion seguridad-salud y medio ambiente Ponderacion 25%
1. Cumple con las politicas, procedimientos y disposiciones relacionadas a gestion de seguridad
y salud? 5
2. Cumple con las politicas, procedimientos y disposiciones relacionados con el medio
ambiente? 5
CALIFICACION A
TOTAL 4.88
SUMA PONDERACION 100%

Elaborado por: El Autor
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5.3 Evaluacién de desempefio de proveedores Y encisa

Evaluacion de desempefio de proveedor de Yencisa

Dongguan Haide Machinery Co.

Proveedor Ltd.
Persona que evalta Kerly VeraP.
Cucharones para excavadoras de 20
Producto comprado toneladas
Periodo de evaluacion Julio-Diciembre 2016
Proceso de cdlificacion Desempefiodel 1a 5

Se debe asignar una ponderacion a cada una delas partes de la evaluacion (Distribuir al 100%)

EVALUACION DE ENTREGA DEL
PARTE 1 PRODUCTO

EVALUACION DE LA CALIDAD DE
PARTE 2 PRODUCTO

EVALUACION DE LA CAPACIDAD
PARTE 3 COMERCIAL

EVALUACION DE GESTION DE
SEGURIDAD-SALUD-MEDIO
PARTE 4 AMBIENTE

SUMA DE PODERACION

CALIFICACION

Ponder acion

20%

30%

25%

25%

100%

Elaborado por: EI Autor

5.4 Ubicacion de Yencisa

* Yencisaestaubicadaen laAv. Juan Tanca marengo Kma3.

» Secomparte terreno, taleres y bodegas con 11ASA
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[lustracién 28 Ubicacion de Yencisa

Nota: https://www.google.com.ec/maps/place/Y encisa/@-2.1475007 -
79.9089817,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4! 1s0x902d6d 776ce3cd83: 0x704af 7fb2c3616c6! 8m2! 3d-
2.1475061!4d-79.906793

5.5Entrega del producto

Laentrega del producto serealiza en lasinstalaciones de Y encisa
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6 ANALISISADMINISTRATIVO

6.1 Grupo Empresarial

Holding: sociedad tenedora o sociedad matriz. Gerundio del verbo inglés to Hold, que
significa tener o poseer. Unasociedad holding (0 Holding, simplemente) es una sociedad
tenedora o sociedad de cartera, sin unaactividad productiva concreta, cuya finalidad es la
de asegurar € control —y, por consiguiente, también la direccion— de un conjunto
de empresas, mediante €l sistema de tomar participaciones (comprando acciones) en su capital

social. (Enciclopedia economica, 2009)

Yencisa, es una compahia que pertenece a Holding de Modermar S.A. asi como lo son

también: [IASA, Macasa, y Lubrival.

Para el claro desglose de la estructura organizacional de Y encisa, es necesario indicar su
disposicion administrativa de manera general, lo cua incluye:

* Recursos del dpto. de contabilidad

e Recursos del dpto. de finanzas

* Recursos del dpto. de administracion

¢ Recursos del marketing

* Recursos de Auditoria

» Recursos o personal de ventas de IIASA

* Entreotros
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6.2 Personal gecutivo

Y encisa como parte del Holding y como empresa autbnoma cuenta con su personal:

» Gerente Naciona de ventas Yencisa: Le reporta a Corporativo de IIASA, empresa
socio en el Holding Modermar S.A.

* Gerentede Talleres

» Gerente de Repuestos

» Secretaria

» Guardiade Seguridad (24 horas)
6.3 Organizacién

[lustracion 29 Organigrama de Yencisa

Gerente
Corporativo de
[TASA

Vendedores
[TASA

Elaborado por: El Autor
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La estructura organizacional es fundamental en todas lasempresas, define muchas
caracteristicas de cOmo se va a organizar, tiene la funcién principal de establecer autoridad,
jerarquia, cadena de mando, organigramas y departamentalizaciones, entre otras.

» LaGerencia Naciona de ventas de Y encisareporta ala Gerencia Corporativa de
[HASA.

* Laestructurade ventas de I|ASA serdla estructura de apoyo de Y encisa parala
comercializacién de los cucharones X-TREME. Ahora, |0s Representantes de Ventas
de Yencisa, IIASA, Macasay Lubrival tendran un producto més para ofrecer dentro
de su portafolio de soluciones atoda su cartera de clientes. La empresa es muy
optimistaa tomar €l riesgo en esta nueva linea de cucharones porque € mismo
producto en la marca Caterpillar no tenia mucha rotacion debido a su ato precio;
ahora, esta nueva alternativa para el cliente, cumple con todos |os requerimientos que
seoriginaron delaVOC:

https://drive.google.com/open?id=0B7wXdR 8g09AQIF3eW1yMDd2S0E
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7. ANALISISFINANCIERO

7.1 Flujo decaja general del proyecto
En €l presente proyecto hemos realizado un flujo de cgja a 5 afios, para determinar su
viabilidad, incluyendo € total de inversiones, €l total del flujo de operaciones 'y € valor de

rescate.

7.2 Opcionesdefinanciamiento

Para financiar € proyecto de X-Treme Buckets, se ha considerado que en su totalidad sera
autofinanciado por € Holding Modermar, a una tasa del 12%. Esto, nos da un promedio
ponderado del costo del capital de 12%, (WAAC) por sus siglas en inglés, como se puede
observar mas abajo en el escenario 1, donde la empresa se autofinanciara a 100%, sin prestar

dinero a banco.

7.3 Estructuradeflujo decaja

Para este proyecto se utilizarala siguiente estructura de flujo de caja:

7.3.1 Par ametros

Tabla 29 Par @metr os financier os

Par ametros

Demanda y Precios
Crecimiento Esperado % 11,0% 12,5% 10,0% 10,0%
Crecimiento esperado, estimado
Proyeccién de ventas (Demanda) 100 111 125 138 153
Precios Promedio (Est.) $6.200 $6.293 $6.387 $6.483 $6.580
Se estima un aumento de 1.5% anual por cada afio
[Costo Unitario | $3400 | $3468 | $3537 | $3.608 | $3.680
Se estima 2% de aumento enlos costos
|Aj uste de Precios | | 1,5% | 1,5% | 1,5% | 1,5%

Elaborado por: El Autor
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7.3.2 Demanday precios

1. Tasa de crecimiento de la demanda: Se ha considerado una tasa de crecimiento de
11% para el segundo afno, 12,5% para €l tercero, y 10% para el cuarto y quinto afio.

2. La oportunidad actual de cucharones para excavadoras activas de 20 toneladas se
estima para los siguientes 5 afios en 2,065 unidades. El universo de equipos podria ser
aln mayor si consideramos que pueden y deben existir actualmente excavadoras de 20
toneladas que poseen un nimero més elevado de horas de uso. Para mantener un

enfoque y un potencial de ventas conservador, se asumen tan solo las 2,065 maguinas.

Nota: Esta cifra sale por tratarse del 71% del potencial de ventas de los siguientes 5 afios en excavadoras de
todas las marcas y de 20 toneladas, mas excavadoras de todas las marcas que se hayan vendido en afios
anterioresy aln se puedan considerar como mercado potencial.

3. Teniendo en cuenta que de estas 2,065 excavadoras 660 seran de la marca Caterpillar
(380 de dllas nuevas, € resto activas de afios anteriores), tenemos que la oportunidad
en esos equipos es de al menos 2 cucharones por méquina dando como resultado 760.
El objetivo de este proyecto es poder lograr la venta de 627 cucharones en los
siguientes 5 afios, esto quiere decir que, de una oportunidad total de 2,445 se deberia

lograr el 26% del cumplimiento total.

4. Nuestra proyeccion de ventas de 627, a un precio promedio de $6,400 por cucharén,

nos deja una rentabilidad aproximada de $1, 806,000.

Nota: Esto sin considerar que dentro del universo potencial, no se ha considerado maquinaria usada que
pueda ingresar al pais y que se convierta en un potencial inmediato, aumentando asi la proyeccion
conservadora de ventas que se ha realizado Ademas, el smple hecho que Caterpillar pronostica vender 380
unidades, significa una rentabilidad asegurada de $1,100,000 aproximadamente, ya que los equipos
Caterpillar vendran configurados desde fabrica sin € cucharén, permitiéndole acoplar €l X-Treme Bucket
localmentey trasladando €l ingreso adicional a la linea.
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7.4 Valuar actual neto (VAN)

El Vaor actua neto (VAN) es de $358.403.71, lo cual nos da un indicador de que €

proyecto es viable, por ser un resultado positivo. (Superior a 0).

7.5 Tasainternaderetorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) también nos indica que e proyecto es viable, pues su
resultado es 48 %, superior a 12 % del Promedio del Costo Ponderado del Capital. (WAAC,

por sus siglas en inglés).

Tabla 30 Plan deinversiones

Plan de Il nversiones

Inventario (50 cucharones) $170,000.00
Gastos Pre-operacionales $3,000.00
Capita de trabgjo* $30,173.41
Total Inversion $203,173.41

*Con € capital de trabajo, podemos tener un fondo para cubrir
gastos para los primeros 3 meses del proyecto

Capital detrabajo Datos M ensuales

Némina $2,439.65
Material Publicitario $1,877.08
Ventas a crédito $5,741.07
Total Capital de Trabajo $10,057.80

Elaborado por: El Autor
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7.6 WAAC - Costo del Capital Promedio Ponderado

Tabla 31 WAAC - Costo del Capital Promedio Ponderado

Escenario 1 - Autofinanciado

Fuente de Ll %Proporcion  Costo  Beneficio Costo despues
Financiamiento deltotal ~antesdelR  Fiscal de IR
Préstamo S .
Capital Social § 20317341 100% 12% 0% 12% 12%
Suma S 20317341 100% 12%

Escenario 2 - Financiamiento del 50% con el Banco

Fuente de %Proporcion  Costo  Beneficio Costo después

.‘. Monto ,

Financiamiento deltotal antesdelR  Fiscal de IR
Préstamo § 10158671 50% 15% 30% 10.50% 5.25%
Capital Social S 101,586.71 50% 12% 0% 12% 6.00%
_Suma 5 20317341 100% 11.25%

Escenario 3 - Financiamiento del 100% con el Banco

Fuente de %Proporcion  Costo  Beneficio Costo despues
o Monto ,
Financiamiento deltotal antesdelR  Fiscal de IR
Préstamo S 20317341 100% 15% 30% 10.50% 10.50%
Capital Social S .
Suma § 20317341 100% 10.50%

Elaborado por: El Auto
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7.7 Analisisderentabilidad
En este punto, se han realizado 3 posibles escenarios para saber si el proyecto es o no viable.
1. El escenario 1, posee una proyeccion de ventas muy agresivo, dandonos un VAN de
$804,238 y un TIR de 96%.

Tabla 32 Escenario 1

Flujo de Caja
INVERSIONES
Producto ($170.000)
Gastos Preoperacionales ($3.000)
Capital detrabajo ($30.173)
TOTAL INVERSIONES ($203.173)
FLUJOS OPERACIONALES
$ $ $ $ $
INEREECE 101060000 113859249 130013030 145159548  1.618.791,69
$ $ $ $ $
COSTOS OPERACIONALES 648.251,88 73067394 83826323 94454552  1.064.75381
$ $ $ $ $
Costos deVenta 554.200,00 627.465,24 720.016,36 807.858,36 905.346,26
$ $ $ $ $
Gastos Generales 88.468,36 97.315,30 111.912,47 129.818,45 151.887,58
s N $ $ $ $ $
IEREREE R e e 2.481,02 2.728,84 313821 3.640,56 425953
$ $ $ $ $
Intereses 3.102,50 3.164,55 3.196,20 322816 3.260,44
Utilidad antes de Impuestos y $ $ $ $ $
Participaciones 362.348,12 407.918,55 461.867,07 507.049,96 554.037,88
L $ $ $ $ $
Impuesto y Participacion 141.31577 150.088,24 180.128,16 197.749.48 216.074,77
Utilidad después de Impuestos y $ $ $ $ $
Participacion 221.032,36 248.830,32 281.738,91 309.300,47 337.963,11
L o $ $ $ $ $
Depreciacion y Amortizacion 2.481,02 2.728,84 313821 3.640,56 425953
$ $ $ $ $
[T e 3.102,50 3.164,55 3.196,20 3.228,16 3.260,44
$ $ $ $ $
FLUJO OPERACIONAL 20661587 25472371 28807332 31616919 34548308
VALOR DE RESCATE
Activos Fijos
Capital de Trabajo %3. 1'73 a
$ -
TOTAL VALOR DE RESCATE 20317341
$ - $ $ $ $ $
SO DEFROVESTO 20317341 22661587 25472371 28807332 31616919 34548308
TASA DE DESCUENTO 12% 12% 12% 12% 12%
$ $ $ $ $
ALULIEE PIESEOR - DO 20233560 20306418 20504490 20093124  196.036,38
$
VAN 804.238,88
TIR 96%

Elaborado por: El Autor
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2. El escenario 2, € cual se considera el maés real, es € cua se esta presentando en €l
punto 7.7.

Tabla 33 Escenario 2

Flujo de Caja
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
INVERSIONES
Producto (§170,000)
Gastos Preoperacionaies (83,000)
Capital de trabajo (830,173)
TOTAL INVERSIONES (S203,173)
FLUJOS OPERACIONALES
INGRESOS § 2000000 S 6985200 § WEAMIL S 9468042 $1,006,809.46
COSTOS OPERACIONALES § 42037373 5 47531074 § SE604 0§ 61746951 5§ 24NN
Costos de Venta § 34000000 § FB454R00 § 44217000 § HTIIET § 356308121
Gasios Generales § 679021 5 M46035 S 91T S LI268199 S 13183790
Dkpreciacion y Amortizaciin § 248100 § 27BM S 32 5 36056 5 42998
Imtereses § 310250 § 306455 5 309620 § 316§ 316044
Utilidad antes de Impuetios y Participaciones § 19762627 § AW § BLMW0M § 291§ 30437038
Impucsio y Participacide § TIOM S EI0SLTB S 9RSEA29 S IORIILDS S 11870448
Utitidad después de Impuestos y Participacidn § 12055202 § 13615948 § 15419595 § 16909988 § 18564503
Depreciacion y Amortizaciin §  J4B100 § 21728B4 0§ 3IAE2] 0§ M08 § 428083
Iriereses § L1025 § 3064585 § 310630 § 326 § 12604
FLUJO OPERACIONAL § 12613554 § 14208087 § 160,830.35 § 17596859 § 193,185.90
VALOR DE RESCATE
Activos Fijos
Capital de Trabajo § 203171341
TOTAL VALOR DE RESCATE § 2031741
FLUJO DE PROYECTO § LITAL S 1613584 § 1405087 § 16083035 § 17596859 § 19318890
TASA DE DESCUENTO 12% 12% 12% 12% 12%
FLUJOS DESCONTADOS § 262002 § 1324068 § 11426233 § 1LA3L22 S 109,61857
VAN § 35840371
TIR %

Elaborado por: EI Autor
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3. Por udltimo, € escenario 3, es uno en € cual solamente se consideran vender 380

cucharones, mismos que comprenderian las ventas de los cucharones que irian junto

con las ventas de excavadoras de 20 toneladas proyectadas por IIASA; es decir, no se

venderia ninguin otro cucharon adicional. Bgjo este esquema, €l VAN sale de $75,652

y un TIR de 11.4%. En resumen, bagjo este tercer escenario, es mejor no realizar e

proyecto ya que se puede obtener un 12% invirtiendo en otro negocio.

Tabla 34 Escenario 3

INVERSIONES

Producto

Gastos Preoperacionales
Capital detrabajo

TOTAL INVERSIONES
FLUJOSOPERACIONALES
INGRESOS

COSTOS OPERACIONALES
Costos de Venta

Gastos Generales
Depreciacion y Amortizacion

Intereses

Utilidad antes de Impuestos y
Participaciones

Impuesto y Participacion
Utilidad después de Impuestosy
Participacion

Depreciacion y Amortizacion
Intereses

FLUJO OPERACIONAL

VALOR DE RESCATE
Activos Fijos

Capital de Trabajo

TOTAL VALOR DE RESCATE
FLUJO DE PROYECTO

TASA DE DESCUENTO
FLUJOSDESCONTADOS
VAN

TIR

Flujo de Caja

($170.000)
($3.000)
($30.173)
($203.173)
$ $
372.000,00 419.113,80
$ $
278.947,60 313.162,72
$ $
204.000,00 230.968,80
$ $
69.364,09 76.300,53
$ $
2.481,02 2.728,84
$ $
3.102,50 3.164,55
$ $
93.052,40 105.951,08
$ $
36.290,43 41.320,92
$ $
56.761,96 64.630,16
$ $
2.481,02 2.728,84
$ $
3.102,50 3.164,55
$ $
62.345,48 70.523,55
$ - $ $
203.173,41 62.345,48 70.523,55
12% 12%
$ $
55.665,61 56.220,94
$
75.652,08

12%

$
478.575,57
$
359.116,79
$
265.036,70
$
87.745,69
$
3.138,21
$
3.196,20
$
119.458,78
$
46.588,92
$
72.869,86
$
3.138,21
$
3.196,20
$
79.204,26

$
79.204,26

12%

$
56.376,03

$
538.106,09
$
408.126,57
$
299.472,90
$
101.784,95
$
3.640,56
$
3.228,16
$
129.979,53
$
50.692,01
$
79.287,51
$
3.640,56
$
3.228,16
$
86.156,23

$
86.156,23

12%

$
54.753,84

FLUJO DE CAJA PROYECTADO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

$
625.143,13
$
476.233,82
$
349.625,59
$
119.088,26
$
4.259,53
$
3.260,44
$
148.909,31
$
58.074,63
$
90.834,68
$
4.259,53
$
3.260,44
$
98.354,65

$ o
203.173,41
$ -
203.173,41
$
98.354,65

12%

$
55.809,07

Elaborado por: El Autor
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7.8 Analisisderiesgo

En este negocio como en todo proyecto existen riesgos. Se considera uno de los mayores
riesgos en la venta de cucharones €l no cumplir con €l prondstico de ventas de excavadoras
Caterpillar, yaque si no se venden las unidades esperadas tampoco se venden |os cucharones
incorporados en dicha configuracion de equipos. Esto implica que, para poder cumplir con €l
forecast de ventas de los 627 cucharones, se deben buscar oportunidades fuera de lo que
[TASA espera vender. El universo a enfocarse serian equipos de la competencia y poblacion
activa de excavadoras de todas las marcas, lo cual conllevaria a un aumento de recursos que
impactarian directamente a la rentabilidad del negocio, como seria por g emplo un incremento
de cobertura.

Adicional al riesgo de no cumplimiento con proyeccién de ventas, existen también otras
amenazas como seria un ingreso de nuevos competidores 0 un incremento en tasas
arancelarias. Si esto sucede, los beneficiados serian los confeccionistas locales, ya que los
importadores de cucharones tendrian un producto muy caro. Se pueden adicionar también

riesgos, de conformidad, financieros y operacionales. Seguin la

pagina http://pyme.lavoztx.com/ti pos-de-riesgos-de-negocios-4231.html, los riesgos
estratégicos pueden partir de una mala gjecucion en la parte operativa donde las preferencias
del cliente pueden cambiar debido a tecnologias alternativas y por ende la linea de producto
guedar obsoleta. Si bien es un riesgo que vale la pena mencionar, se considera gue su impacto
en este negocio sea minimo. Quizas un riesgo que vae la pena analizar, es € financiero.
Partiendo de la premisa que no se cumpla con la proyeccién de ventas de excavadoras, esto
afectaria directamente ala empresa o Holding como tal, por consiguiente € mantenimiento de
la linea no seria sostenible y podria dar lugar a nuevos despidos. Esto, ocasionaria una
disminucion en coberturay por consiguiente complicariaain méas € poder alcanzar la meta de

ventas planteada
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8. CONCLUSIONES
Luego de analizar |os componentes que se han planteado para viabilizar |a Pre-factibilidad
del proyecto de Venta de Cucharones X-Treme para Excavadoras de 20 toneladas. Los

resultados obtenidos permiten concluir |o siguiente:

1. Parafinanciar € proyecto de X-Treme Buckets, se ha considerado que en su totalidad
sera autofinanciado por e Holding Modermar, a una tasa del 12%, donde la empresa

se autofinanciara al 100%, sin prestar dinero al banco.

2. Tasa de crecimiento de la demanda: Se ha considerado una tasa de crecimiento de

11% para el segundo afio, 12,5% para €l tercero, y 10% para el cuarto y quinto afno.

3. La oportunidad actual de cucharones para excavadoras activas de 20 toneladas se

estima para los siguientes 5 afios en 2,065 unidades.

4. Teniendo en cuenta que de estas 2,065 excavadoras 660 seran de la marca Caterpillar
(380 de dllas nuevas, € resto activas de afios anteriores), tenemos que la oportunidad
en esos equipos es de al menos 2 cucharones por maquina dando como resultado 760.
El objetivo de este proyecto es poder lograr la venta de 627 cucharones en los
siguientes 5 afios, esto quiere decir que, de una oportunidad de 2,445 méaquinas

activas, se debe lograr e 26% de ventas de cucharones.

5. Nuestra proyeccién de ventas de 627, a un precio promedio de $6,400 por cucharodn,

nos deja una rentabilidad aproximada de $1, 806,000.
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6. El Vaor actua neto (VAN) es de $306.237,93, lo cua nos da un indicador de que €

proyecto es viable, por ser un resultado positivo. (Superior a0).

7. LaTasa Interna de Retorno (TIR) también nos indica que € proyecto es viable, pues

su resultado es 34 %, superior a 12 % del Promedio del Costo Ponderado del Capital.

(WAAC, por sus siglas en inglés).
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Apéndice
Apéndice A ENCUESTASA CLIENTESACTIVOS
ENCUESTAS

1. ¢Cuando utiliza usted la maquinaria, essu prioridad la produccién

2. ¢En quétipodeaplicacion trabajan la mayor parte dd tiempo sus equipos?

3. ¢Si tuviera que adquirir 2 cucharones para su excavadora, cual de estos tipos

escogeria usted?

4. ¢Con qué frecuencia adquiere usted cucharones?

5. ¢La ultimavez que adquirio un cucharon para su excavadora, cual fue e monto

total que pago, incluido el IVA?

6. ¢Despuésde cuantas horas de uso cambia usted de cucharon en su excavadora?

7. ¢Al término delavida util de su excavador a, cuantos cucharones adquirié para

dicha maquinaria?

8. ¢Si se cambiara de marca, estaria dispuesto a pagar un poco mas por un mejor

producto?

9. ¢Quéesloquelollevariaausted a comprar un cucharén de una marca diferente

ala que posee actualmente? (Puede escoger hasta 2 respuestas)

10. Si su respuesta fue si en la pregunta 8, Cuanto mas estaria dispuesto a pagar ?
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