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RESUMEN

Lo que se desea crear es una seccion nueva de alquiler de maquinarias y
herramientas dentro de un almacén de venta de suministros industriales ya establecido.
El tipo de equipos y maquinas a alquilar son en su mayoria los que actualmente vende el

almacén.

Para lograr obtener el listado con los equipos que mas requieren nuestros actuales
y potenciales clientes, se desarrolld una encuesta solicitando elegir que tipo de equipos
les gustaria alquilar, indicando precio dispuesto a pagar y frecuencia estimada de alquiler.
Con estos datos se realizo nuestro Marketing del Mix y nuestra estrategia de

posicionamiento frente a la competencia.

Luego se hizo el aspecto financiero, donde se tomo en cuenta los datos obtenidos
en las encuestas y se fijaron los gastos, la inversion inicial y se estimaron los ingresos
para ver la rentabilidad del proyecto. Al objetivo que se desea llegar con este proyecto es
que el almacén se vuelva un gran aliado de las compatfiias, para cuando exista alguna
necesidad de adquirir equipos para realizar una obra, encuentren en esta la opcion de
alquilar o comprar y el cliente elija cual le resulta mds conveniente segun sus

necesidades.
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INTRODUCCION

Lo que se creara es una seccion nueva de alquiler de maquinarias y herramientas
para aplicacion en diferentes sectores industriales, como es el de la construccion,

metalmecanica, maritima, petrolera, minera, alimentacion, etc.

La empresa interesada en hacer el estudio en este caso es Almacenes Edmundo

Jordan CIA Ltda.

Esta empresa ecuatoriana cuenta con una amplia experiencia en el campo
industrial, la cual lo ha obtenido en el transcurso de los 40 afios que han tenido en el
mercado, habiéndose expandido a 5 diferentes ciudades en el pais y en la actualidad

teniendo almacenes en las ciudades de Guayaquil, Quito y Ambato.

La principal funciéon de esta empresa es la importacion para la venta y
distribucion de equipos y herramientas en general. Entre sus productos se encuentran
tornos, fresadoras, guillotinas, dobladoras, motores eléctricos y a diesel, soldadoras para
todos los procesos y maquinas para el proceso de madera, en diferentes marcas y
procedencias, contando con un amplio stock para poder satisfacer las diversas

necesidades del mercado.
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A pedido del gerente nos hemos comprometido a realizar un proyecto para ver la
factibilidad y beneficios de la instalacion del servicio de alquiler dentro de esta empresa
ya establecida, para que ellos puedan analizar si es buena decision o no el crear esta

nueva seccion.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1 CARACTERISTICAS DEL PROYECTO

Esta nueva parte de la empresa estarda también orientada hacia los clientes
industriales, contaria con un stock de maquinas las cuales podrian ser las mas
comunmente requeridas por las diferentes industrias en nuestro pais. Estas se las
alquilaran por un minimo de 1 dia hasta el tiempo que desee conveniente el cliente.
Cobrando segun los dias estimados de alquiler y dejando diferentes formas de garantia,

las cuales deberan ser representativas del equipo que se alquila.

Ademas en el caso de ser maquinas en la cual necesitan uso de ciertos accesorios
o consumibles, se los podran vender el almacén adicionalmente a la maquinaria o

herramienta alquilada.

Con este servicio se desea llegar a la capacidad de adaptacion para suministrar la
totalidad de los equipos necesarios para realizar una obra, ya que de esa manera, nuestros

clientes, lograrian ahorrar tiempo al centralizar en un solo proveedor de confianza la
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responsabilidad de producir los mejores resultados en los niveles de productividad y

rentabilidad.

En este sentido, ademas de la calidad, los constructores siempre quieren una
solucion rapida ante la falta de un suministro, por lo que la disponibilidad y la logistica
son componentes esenciales del servicio. Desde luego, esto es algo mas que una
estrategia de venta, considerando que al contratarse los servicios del alquilador el cliente

suma otro socio a su emprendimiento.

Con esto, el almacén podra abarcar otro campo, el cual es el alquiler, asi cuando
un cliente este interesado en comprar alguna maquina, se le pueda dar la alternativa de
comprar o la de alquilar, para que ellos puedan elegir cual le resulta mas conveniente y

asi no dar oportunidad para que busquen en la competencia.

En un principio se piensa implantar el proyecto en los almacenes de Guayaquil y

Quito, donde se goza del espacio fisico y es donde mas afluencia de clientes hay.
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1.1.1 Objetivos.-

El objetivo general de la empresa es el de incrementar su nivel de facturacion,
aprovechando el uso de ciertos equipos y herramientas que se encuentran como

inventario para alquilarlos y asi bajar el nivel de stock.

e Esto se lo podra ver analizando el nivel de facturacion por alquiler el cual debera

representar al menos un 10% de las ventas en el primer afio.

e Consultando el nivel de inventario dentro de la compaiiia, a ver en que porcentaje

ha variado.

Otro objetivo es de dar a los clientes la opcion de alquilar productos en vez de

comprarlos. Atrayendo nuevos clientes con el servicio de alquiler.

e Identificar en que porcentaje los clientes actuales de la compafiia, también estan

usando la opcion de alquilar.

e Calcular de los clientes que han alquilado equipos, cuales son nuevos, esto se lo

hara para saber cuantos nuevos clientes se ha captado.
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En un comienzo se empezara con maquinarias nuevas o de stock viejo del almacén
las cuales se han quedado sin vender por su no tan comun uso, debido a que en muchos
de los casos las empresas no los desean adquirir por que solo lo usan para cierta obra y
saben que es muy dificil que las vayan a volver a usar hasta después de un largo periodo

de tiempo.

1.2 BENEFICIOS

La importancia de este tipo de empresa en nuestro pais sigue a la tendencia de
tercerizar equipos mundialmente, aunque puede estar demorada en nuestro pais por la

poca demanda que hay ante la falta de obras.

Esta empresa servird para las nuevas estrategias de produccion, donde introducen
cambios de habitos en la actividad, ya que ahora las obras se ganan con margenes muy
pequefios por la dolarizacion y por la gran competencia, con plazos de entrega muy

estrictos, es decir si el contratista no cumple, las penalidades son muy importantes.

Los constructores no pueden seguir corriendo riesgos con equipos que
técnicamente no se ajusten a los requerimientos de sus iniciativas y recurrirdn con mayor

frecuencia al alquiler de la maquina mas adecuada y especializada.
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Por lo tanto, generalmente bajo la consigna de reducir costos o no inmovilizar
capitales, hoy en dia a nivel mundial son muchos mas quienes demandan por el alquiler
de las maquinarias que necesitan y menos quienes compran equipos para Ssus

emprendimientos.

Ademas al alquilar no necesitardn de mucha inversion o endeudarse para poder
obtener ciertas maquinas, al contrario sucede cuando se compran maquinas que luego en
algunos de los casos no las van a volver a usar y las van a tener inactivas, y para

recuperar parte de su inversion las van a tener que vender a bajos precios.

La nueva seccion de alquiler de maquinarias, ayudard mucho a las empresas
industriales en el sentido de cuando necesiten equipos los cuales no son de uso frecuente
por parte de ellos, exista la alternativa de alquilar, mientras dure el proyecto, asi se evitan
el tener que adquirir mas equipos en ciertos casos y aumentar innecesariamente sus
activos, los cuales causan mayores gastos y cargas fiscales a ellos, al tener que pagar mas

impuestos.

También esta compafiia que renta equipos mas que una empresa proveedora de

maquinas en forma temporal se convertird en un verdadero socio estratégico para las
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industrias, absorbiendo el mantenimiento técnico de repuestos de los equipos, ya que la

maquina tiene que estar bajo dptimas condiciones al momento de alquilarla.

Ademas en el caso de que ciertas compaiias quienes deseen realizar ciertos
trabajos, los cuales anteriormente los sub contrataban con otra empresa debido a que no
poseian los equipos apropiados y no deseaban invertir para adquirirlos, podran analizar la
opcion de alquilar los equipos usando su personal para realizar la obra, con esto

abaratarian los costos de realizar ciertas obras.

Con esto, no son los beneficios solo para los clientes si no que también para la
Almacenes Edmundo Jordan, los cuales se beneficiaran atrayendo nuevos clientes a

quienes les atraera la idea de alquilar.

1.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En el Ecuador todavia no existen muchas compafias de alquiler de maquinarias,
muchas veces lo que realizan empresas cuando requieren de ciertos equipos por cortos
periodos de tiempos y no los poseen, es el de acercarse a otras empresas ya sean de su
mismo tipo de industria o de otra, y solicitar el alquiler de estas maquinas cuando se

encuentran ociosas. Pero no siempre esto es posible o conveniente para las 2 partes.
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Esto sucede particularmente en épocas de recesion ya que este tipo de negocios
ayuda y en alguna medida sigue ayudando a las empresas a obtener un ingreso extra para

soportar otros costos operativos.

Empresas grandes que podemos nombrar que tienen o dan el servicio de alquiler
de sus equipos industriales podemos encontrar a algunos como IIASA, Urazul,
Equitransa pero ellos solo ofrecen esto como parte de sus servicios, no como su principal

funcion.

Pero ademas existen algunas empresas pequefias, la cuales su principal funcion es
el alquiler de maquinaria industrial, pero en la mayoria de los casos el de maquinarias
pesadas como son retroexcavadoras, volquetas, concreteras, rodillos, moto niveladora,

montacargas, grias y otros mas.

En nuestro caso no va a ser este tipo de segmento al cual nosotros nos vamos a
enfocar, ya que este tipo de maquinarias industriales pesadas, no son los que vende la

compaiia en estudio y ademas al parecer el mercado se encuentra un poco saturado.

Con lo que se relaciona a la competencia actual de Almacenes Edmundo Jordan
CIA Ltda., en ventas de equipos y herramientas, ninguna ofrece este servicio. Y los

unicos que lo dan, son pequefios talleres que ademas de reparar ciertas maquinas, tienen
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algunas veces equipos para alquilar. Es decir que la competencia no es muy fuerte y no
cuentan con muchos equipos disponibles, lo cual se puede aprovechar, para poder
posicionarnos con facilidad y poder satisfacer las necesidades de alquiler por parte de las

empresas industriales.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MARKETING

2.1 INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercados sirve de enlace entre la organizacion y su entorno
de mercado e implica la especificacion, la recoleccion, el procesamiento, el andlisis y la
interpretacion de la informacion para ayudar a la administracion de la empresa, a
entender el ambiente de mercado, identificar sus problemas y oportunidades, asi como a

desarrollar y evaluar cursos de accion.

La investigacion siempre tendra un objetivo que lograr, en este caso saber cual va
a ser el mercado objetivo y que productos van a ser comercializados en este. Para ello
debera la empresa elaborar un plan que indique las estrategias que permiten alcanzar
estos objetivos. El medio que se utilizara para la investigacion de mercados serd una
encuesta que se les dard a los clientes frecuentes de la empresa y potenciales
consumidores que sean representativos de los mercados a los cuales la empresa vaya a

apuntar.
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2.1.1 Paso para realizar un estudio de mercado

Para realizar el estudio de mercado se deben de seguir los siguientes pasos:

2.1.1.1 Definir el Problema: Se tiene que conocer completamente el
problema a investigar para poder plantear la solucion mas conveniente. Debe
tomarse en cuenta que siempre existe mas de dos alternativas de solucion y cada
alternativa produce una consecuencia distinta por lo que el analista debe decidir

el curso de accion y medir sus posibles consecuencias.

2.1.1.2 Necesidades y fuentes de informacion: Existen dos tipos de
fuentes de informacion, las fuentes primarias (encuestas) y las fuentes
secundarias (estadisticas, gubernamentales, o de empresas privadas). El analista
debera saber exactamente cual es la informacion que existe y en esa base decidir

donde realizard la investigacion

2.1.13 Diseiio de recopilacion: Para la obtencion de informacion
primaria es necesario disefiar las encuestas de manera distinta a como se
procedera en la obtencion de informacion de fuentes secundarias. Asimismo el

tratamiento estadistico es diferente para cada fuente de informacion.
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2.1.14 Planeacion y analisis de datos: Es importante recordar que los
datos recopilados deben convertirse en informacion 1til que sirva como base en

la toma de decisiones.

2.1.15 Informe: Una vez procesada la informacion, el analista debera

elaborar un informe que debera ser veraz, oportuno y no tendencioso.

2.1.2 Analisis de la Demanda

La demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere para
buscar la satisfaccion de la necesidad especifica a un precio determinado. El principal
proposito que se prosigue con el analisis de la demanda es determinar y medir cuales son
las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con respecto a un bien o servicio,
asi como conocer la posibilidad de participacion del producto en la satisfaccion de dicha

demanda.

Para los efectos del analisis existen varios tipos de demanda que se clasifican a
continuacion:
2.1.2.1 De acuerdo a su oportunidad hay 4 tipos:
» Demanda Insatisfecha: Es cuando lo que se produce no alcanza a

cubrir los requerimientos del mercado.
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Demandada Satisfecha: Cuando lo que se produce es exactamente
lo que el mercado requiere. Esta se subdivide en dos tipos.
Satisfecha Saturada: Esta demanda es la que no puede soportar una
mayor cantidad de bienes o servicios en el mercado pues se esta
utilizando en su mayoria. Esta situacion es dificil que se de en la
vida real.

Satisfecha no saturada: Es la que se encuentra aparentemente
satisfecha, pero que se puede hacer crecer utilizando

adecuadamente herramientas de marketing como las ofertas.

2.1.2.2 De acuerdo a su Necesidad:

Demanda de bienes necesarios o sociales: Son los que la sociedad
necesita para su desarrollo y crecimiento, tales como la
alimentacion, el vestido, la vivienda, etc.

Demanda de bienes no necesarios: Son los bienes o servicios que
se compran con la intencion de satisfacer un deseo y no una
necesidad como los bienes de status, carros lujosos, perfumes, ropa

fina, etc.
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2.1.2.3 De acuerdo a su temporalidad:

Demanda Continua: es la que permanece durante largos periodos
de tiempo, normalmente en crecimiento y cuyo consumo ira en
aumento mientras crezca la poblacion (ejemplo alimento,
vivienda).

Demanda Ciclica o Estacional: Es la que se relaciona con los
periodos del afio, ya sean circunstancias climatologicas o

comerciales (Trajes de bafio en verano).

2.1.2.4 De acuerdo a su destino:

Demanda de Bienes Finales: son los adquiridos directamente por el
consumidor para su uso y aprovechamiento.

Demanda de Bienes Intermediarios o industriales: Son los que
necesitan algin procesamiento para llegar a ser bienes de consumo

final.

En nuestro caso, la demanda de maquinas industriales es una demanda

insatisfecha por la poca oferta que hay de las maquinas industriales de alquiler.

Son bienes necesarios para las industrias y para las personas que necesitan hacer

un trabajo industrial sin un gasto considerable.
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También la demanda es continua puesto que se estan reactivando muchos
negocios e industrias, gracias a la estabilizacién econdmica que esta teniendo el

pais en los ultimos dos afios, siendo estos potenciales clientes para la empresa.

Las maquinas se alquilan directamente a los consumidores para su uso y
aprovechamiento, sus usos son especificos y se utilizan para trabajos
determinados de acuerdo a la obra que se requiera, siendo esta una demanda de

bienes finales también.

Debido que no hay muchas empresas de alquiler de maquinas, los clientes
no se dan cuenta que para ciertas obras que deben de realizar y requieren de
equipos para hacer ciertas funciones por cortos plazos de tiempo, les sale mas
conveniente en un factor econdmico el alquilar los equipos a que comprarlos y

quedarse con un activo que con mucha dificultad lo volveran a usar.
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2.1.3 Objetivos y necesidades de informacion

El objetivo que deberd buscar la empresa en la investigacion de mercado es el de
explotar las oportunidades no tomadas por la competencia, para luego sobreponerse a las
dificultades de atraer clientes en el mercado de alquiler de méquinas industriales el cual
no esta desarrollado en su mayoria. Estos objetivos de marketing giran en funcion de
como aprovechar mejor el mercado, pero también de como mantener posicionada la

empresa en los clientes.

El problema del mercado de alquiler de maquinas industriales es que los clientes y
duefios de empresa tienen la imagen de que sale mas barato tercerizar los trabajos en
obras, que hacerlas con los mismos recursos de sus empresas utilizando métodos

alternativos como el alquiler de maquinas industriales que esta compafiia ofrece.

Lo que se puede ver de manera general es que hay una necesidad no explotada en
los mercados objetivos los cuales se van a segmentar por medio de la encuesta que se

realizara.

El objetivo general de la investigacion de mercado sera el de definir que tipo de
equipos estaran interesados en alquilar los clientes actuales segun el tipo de industria a la

cual se dedican, para poder identificar las necesidades homogéneas de los diferentes
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sectores industriales y poder ofrecerles las maquinas adecuada a sus requerimientos

industriales.

Ademas para poder estudiar las razones por la cual muchas veces las empresas
sub contratan sus trabajos en vez de realizarlos ellos mismos, se tiene que tomar en
cuenta que parte de la razon es por no tener los equipos especificos para realizar sus
trabajos, al ser este el caso, en el momento que se de la seccion de alquiler se los podra

contar como potenciales clientes.

Los objetivos especificos seran:

e Establecer las mejores condiciones para el alquiler y los menores costos de
comercializacion y distribucion de los equipos.

e Analizar y evaluar las condiciones del mercado industrial de alquiler de
maquinarias.

e Determinar el segmento de mercado captado para la empresa.

e Definir las principales necesidades de los clientes para los equipos industriales

planificados.
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e Determinar los productos que se va a importar o adquirir para el negocio de la
empresa.

e Conocer las razones por las cuales ciertas empresas sub contratan en vez de
realizar ellos los trabajos.

e Definir rangos de precios a los cuales el consumidor esta dispuesto a pagar por

cada maquina elegida.

Estos objetivos especificos van a ser cuantificables por medio de una encuesta que se
realizard a los clientes. Los objetivos aqui expuestos son alcanzables puesto que las
preguntas van a ser dirigidas para obtener resultados que ayuden a analizar estos

objetivos.

2.1.4 Diseiio de investigacion y fuente de datos

La informacioén final y tabulada de esta encuesta serd respaldada por datos primarios

que obtendremos de los clientes actuales y clientes potenciales.

Se van a obtener informacion de los duefios de empresas quienes son los que en la
mayoria de los casos van a alquilar las méquinas y la informacion que ellos daran sera

muy importante para hacer una buena investigacion de mercado.
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También el personal que trabaja como jefes de plantas en compafiias industriales
conoce cuales son las necesidades de sus empresas y tienen un conocimiento general de
los equipos y maquinas que la empresa necesita, sabiendo los defectos y atributos de cada
una, esta informacion también nos sera muy utiles. Ademas de las personas encargadas
de las compras ya que ellos en ciertas empresas son los encargados de tomar las

decisiones.

Otra fuente con la cual debemos contar, es la informacién interna que obtendremos de
la gerencia de la compaiia y por sobre todos de los vendedores, quienes se encuentran

mas al tanto de las necesidades de los clientes.

Asi mismo una muy buena fuente de informacion sera por el método de observacion
para la recoleccion de datos primarios. Esta comprendera en el observar a los clientes

mientras seleccionan productos.

También se haran entrevistas personales que consisten en formular preguntas de
manera directa por medio de un entrevistador a los consumidores previamente

determinados que en este caso serian clientes que visiten la empresa.

En este tipo de entrevistas los consultores adaptan el tema de su cuestionario para

adecuarse a la situacion asi obteniendo una mayor cantidad de informacion.
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La recoleccion de informacidon secundaria, que son datos, hechos y cifras que
alguna persona ha compilado para otros fines y que el investigador de mercado puede
hacer uso de ellos evitando de esta manera gastos de dinero y tiempo, se obtendran por
medio de fuentes internas como controles de inventarios Yy distribucion de productos de
otras compaiiias y de fuentes externas como boletines, peridodicos, monogramas. La
informacion secundaria se deberd tomar como datos referenciales no tan confiables

puesto que facilmente son manipulados o alterados por los creadores de los mismos.

La encuesta es el método mas usado para recopilar informacion pero requiere de
una planeacién minuciosa puesto que se debe tener cuidado especial en la elaboracion del

cuestionario.

Generalmente estas toman mucho tiempo y son muy costosas, pero en el caso de
este proyecto, al ser una encuesta para un mercado industrial, seran menores los
encuestados por razén que al ser un producto industrial son contadas las empresas a
diferencia de cuando es un producto para consumo masivo, haciendo asi la encuesta
menos costosa por que se usa menos personal encuestador y poca consumidora de

tiempo.
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La encuesta se tratara de efectuar a la mayor cantidad de clientes de la empresa,
tanto los nuevos, como los fieles, y también se le dara importancia a las otras compaiiias

industriales que son clientes potenciales.

A continuacion formato de encuesta a realizarse con la explicacion de cada una.

1.- ;En que tipo de industria pertenece la empresa que usted representa?

Agricola
Forestal
Petrolero
Construccion
Metalurgia
Minero
Alimenticia
Otros

Esta pregunta se la hace para segmentar que tipo de industria pertenece la

empresa a la cual se le va a hacer la entrevista.

2.- {Con qué frecuencia las obras industriales de produccion y mantenimiento las terceriza a otras
empresas?

Siempre
Muy seguido
A veces
Nunca

( Si su repuesta fue nunca favor seguir con la pregunta 4)



37

La segunda pregunta sera el filtro que dividira a los consumidores en dos grupos,

los que tercerizan para sus obras y los que hacen con sus propios recursos las mismas.

Los que eligen la respuesta “nunca” iran a la cuarta pregunta mientras los que

99 ¢

respondan “siempre”, “muy seguido” y “regularmente” haran la tercera pregunta.

3.- ;Si su compaiiia terceriza, indique cuales de las siguientes razones influyen a tomar esta decision?

Evitar el incremento de activos fijos

Falta de capacidad para realizar la tarea

Evitar el incremento de personal o gastos en capacitacion

Disminucion del impuesto a la renta.

Gastos de planificacion de la obra

Garantias del trabajo realizado

Con las respuestas de la tercera pregunta, se sabra con exactitud algunas de las
razones por las cuales los clientes no compran sus propias maquinas y tercerizan sus
obras, es importante puesto que refleja las oportunidades no tomadas por los vendedores
de maquinas y que la empresa debera tomar para captar mercado. Se utilizara el tipo de
opciones multiples para tratar de determinar todas las opciones posibles que podra

necesitar el entrevistado.
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4,- (Si su compaiiia realiza los trabajos con sus propios recursos, indique cuales de las siguientes razones
influyen a tomar esta decision?

Disminucion de gastos
Evitar tener personal ocioso
Tener equipos en constante produccion

Conocimiento general y experiencia de las obras a realizarse
Evitar contratos a tercerizadores

La cuarta pregunta sirve para saber las razones por cual las compaiias
encuestadas se sienten capaces de realizar sus propios trabajos y no necesitan de acudir a

terceros.

Esto nos servira para conocer cuales son las razones por la que ellos no decidirian
alquilar, para ver si se puede tratar de cambiar la forma de pensar de ellos dandoles a

conocer las ventajas de alquilar.

5.- (En cualquiera de los casos usted estaria dispuesto a alquilar ciertos equipos industriales en vez de
adquirirlos?

SI NO
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La quinta pregunta es de tipo cerrada, se dard dos opciones y esta se la realizara

para ver si el cliente esta abierto a la opcion de poder alquilar.

Aqui hay una division de datos, puesto que los no interesados finalizaran la

encuesta mientras los que si estarian dispuestos a alquilar maquinas y equipos seguiran a

la sexta pregunta. En caso de ser negativa la respuesta, se solicitara una razéon que

respalde a la respuesta.

Soldadoras:
Moto soldadoras a gasolina
Moto soldadoras a diesel
Soldadoras Eléctricas
Soldadoras TIG
Soldadoras MIG
Alimentadores de Alambre

Equipos de aire
Compresores de aire
Martillos Rompe pavimentos
Amoladoras Neumaticas
Perforadoras de cemento

Bombas de agua centrifugas
Bombas motor a gasolina

Bombas motor a diesel

Plantas eléctricas
Plantas motor a gasolina

Rango de precios estimados

10
10
10
10
10
10

10
10
10
10

10
10

10

20
20
20
20
20
20

20
20
20
20

20
20

20

en $/Dia
40 60
40 60
40 60
40 60
40 60
40 60
40 60
40 60
40 60
40 60
40 60
40 60
40 60

80
80
80
80
80
80

80
80
80
80

80
80

80

100
100
100
100
100
100

100
100
100
100

100
100

100

Frecuencia

en dias por afio



Plantas motor diesel 10

Sistema de corte plasma

Corte hasta 10 mm 10
Corte hasta 25 mm 10
Corte hasta mas de 25mm 10
Compactacién y pavimento
Platos compactadores 10
Rodillos compactadores 10
Rodillos estaticos 10
Equipos de albaiiileria y concreto
Mezcladores de concreto 10
Cortadoras de concreto 10
Vibradores de concreto 10

Otros

20

20
20
20

20
20
20

20
20
20

40

40
40
40

40
40
40

40
40
40

60

60
60
60

60
60
60

60
60
60

80

80
80
80

80
80
80

80
80
80

Precio estimado Diario

100

100
100
100

100
100
100

100
100
100
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La sexta pregunta serd de eleccion multiple y constard con un listado de los

posibles equipos que la empresa podra alquilar. Esto es sumamente importante puesto

que si la empresa no tiene alguno de estos items tendrd que importarlos, ademas se sabra

de una manera clara cuales son las necesidades de los clientes segin el sector al cual

pertenecen.
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También a la derecha de cada producto habran diferentes precios referenciales,
para que el encuestado elija cuanto esta dispuesto a pagar por el alquiler diario de la
maquina interesada. Esto nos servira mucho para el capitulo financiero poder tener una

idea de que precio se debe poner por las diferente opciones a alquilar.

A la derecha de los precios se encuentra la columna de frecuencia estimada de
alquiler, donde el encuestado deberd llenar con la frecuencia estimada a la cual ellos

piensan que van a alquilar en dias al afio cada maquina de su interés.

El listado de posibles maquinarias se obtuvieron de la interaccion entre los
vendedores con los clientes industriales y la gerencia de la empresa, a los cuales se les
preguntd que tipo de maquinaria o equipos ellos creian convenientes alquilar para los

diferentes sectores de las industrias, segiin sus necesidades.

La mayoria del listado de maquinas la empresa los tiene actualmente, los otros
equipos habria que analizar si es rentable importarlos y ofrecerlos para alquiler. Estos

resultados se obtendran solo después de realizar la encuesta y el aspecto financiero

La encuesta en general servird para poder segmentar, en un principio, los

diferentes tipos de mercados que tiene cada empresa, luego se deseara conocer de las
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empresas encuestadas pertenecientes a los diferentes sectores, las razones por las cuales

unas prefieren tercerizar al realizar sus obras y otras prefieren realizar estas.

Luego con estos datos se podra segmentar de acuerdo las empresas que hacen su
trabajo con los que tercerizan cuales son los tipos de maquinas que ellos necesitan, por
que en muchos de los casos las necesidades de las empresas que realizan sus propios
trabajos no son las mismas de las personas que tercerizan sus trabajos, ya que en muchos
de los casos hay maquinas basicas que tienen que tener ciertas compaiiias para realizar
sus obras pero hay otras que no las pueden tener debido a que ha habido la necesidad,
siendo este un punto importante en el cual la empresa se debe enfocar en las empresas

que tercerizan sus obras.

A continuacion se detallara la formula con la cual vamos a estimar el tamano de la

muestra para la encuesta

2.1.5 Estimacion de Encuestas para poblacion Finita
Se utilizara la siguiente formula

n= Zz*p*q*N
E’(N-1)+Z**p *q
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Siendo:
n = tamafio de la muestra.
N = tamaifio de la poblacion.

Z= el valor de z (siendo z una variable normal centrada y reducida), que
deja fuera del intervalo + z una proporcion  de los individuos.

p = proporcion en que la variable estudiada se da en la poblacion.
q=1-p.

e = error de la estimacion.

Determinacion del valor de p

Si existen estudios anteriores sobre la misma tematica, podemos obtener, a través

de ellos, una idea aproximada del valor de p.

Se puede realizar un sondeo previo, con una muestra pequeia, para estimar el

valor de p.

Por la teoria de probabilidad se sabe que la suma de probabilidades tiene que ser
igual a 1. En el caso que nos ocupa, solo hay dos posibilidades: que dicha variable se dé
en la poblacion (probabilidad p) o que no se dé (probabilidad q). Aplicando lo anterior

tendremos que p+q=1.
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Como se puede observar el valor p q mas elevado es el que corresponde ap =q =
0,5. Ese sera el caso mas desfavorable, puesto que al estar en el numerador de ambas
formulas implica que, cuanto mas elevado sea, mayor tendra que ser la muestra, por lo

tanto éste sera el valor que se tendra que tomar cuando no se tenga ninguna informacion.

A un riesgo E = 0,05 (5 % de error en la muestra) le corresponde un valor de z =

1,96. Este valor de Z se lo calcula de la tabla Z para distribucion normal de la poblacion.

N representa el tamafio de la poblacidon que es nuestro mercado objetivo
quienes son nuestros clientes actuales frecuentes, es decir quienes efectuan varias
compras al afio (286 personas juridicas y naturales) y con los clientes potenciales
(Ver Anexo 1) que pensamos ganar al ofrecer ciertos equipos que actualmente no
vende el almacén, estimamos que sera un 28% mas, haciendo un total de 366 la

poblacién de nuestro mercado objetivo.

Para nuestro caso se tomara como N =366, py q como 0.5 puesto que no
se tiene datos anteriores de investigaciones de mercado industrial de alquileres. El

error E sera del 5% de la muestra, haciendo una Z de 1.96.

- 1.96%x0.5x0.5x366
0.05*(366 —1) +1.96%x0.5x0.5

n=187
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En una poblacion finita de 366 compaiiias se encontrdé que hay que hacer
como minimo 187 encuestas para que estas sean representativas de nuestro

mercado objetivo.

2.1.6 Procesamiento de recoleccion de datos

Una vez realizada la encuesta y después de haber obtenido el tamafio de la
muestra Optima segun nuestra poblacion, procedemos a planear como se van a realizar la

recoleccion de datos.

Como solo se va a recolectar informacion de las encuestas debemos de garantizar
que estas estés bien hechas y que la informacion sea lo més acertada y confiable para el

éxito de esta.

Primero se procedi6 a tener el material listo para realizar las encuestas. Es decir
sacar copias claras de las encuestas. Luego se pensé que la mejor manera para realizar la
encuesta a las 187 empresas que se necesitaba como minimo para obtener un 5 % de error
en los datos y se llego6 a la conclusion de que para avanzarlo de la manera mas rapida, se

lo podia hacer por tres vias.
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La primera fue por los vendedores externos, quienes tienen rutas de visitas segin
los dias y los cuales colaboraron con nosotros muy gentilmente, ayudandonos a llenar las
encuestas. Antes de eso se les habia explicado bien la encuesta y cuales podrian ser las
dudas o preguntas que tengas los encuestados, para que ellos sepan que responderles y asi

no podamos sufrir errores por malentendidos en la encuesta.

Con este método se obtuvo casi el 30% de las encuestas que se necesitaban, y los
resultados al parecer fueron buenos, ya que como el vendedor era conocido por los

clientes, estos colaboraban de muy buena manera con el.

Esto no sucede cuando no hay nada de relacion con el que realiza la encuesta,
como cuando se tratan de productos de consumo masivo, los cuales resultan muy
dificiles, ya que las personas muy dificilmente coopera ya que piensan que estan

perdiendo su tiempo ayudando a llenarlo.

El segundo método que se uso, es el de dejar las encuestas con los vendedores
internos del almacén, para que todos los clientes que se acerquen a este lugar ya sea a
preguntar sobre alguna maquina o a comprar cierto equipo, se aproveche solicitandoles

de manera muy cordial que nos ayuden llenando una encuesta.
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No era obligacion del cliente llenarlo, pero en la mayoria de los casos accedieron

estos, menos en un par de ocasiones que las personas estaban muy apuradas.

Con este método se obtuvo la mayor parte de las encuestas, es decir casi un 40%
de estas. Aunque no a todos se les podia hacer llenar la encuesta, ya que algunos eran
solo empleados quienes iban a retirar la mercaderia y no tiene mucha idea de las

necesidades de la empresa que trabaja.

El tercer método que usamos fue el de hacerlo via telefonica, en el cual nosotros
hicimos casi la totalidad de estas, ya que llamabamos a las diferentes compafiias de los
cuales todavia no habiamos obtenido que completen las encuestas, para que nos ayuden

con estas.

Antes de esto, solicitamos los nombres claves de las personas quienes nos podian
ayudar con la informacion de cada empresa o a quienes conocian en cada una de las

empresas, para luego comunicarnos con la persona mas adecuada.

Luego cuando se comunicaba con la empresa, habia que identificarse de donde se
llamaba para que nos puedan atender. Ya que muchas veces las personas mas aptas,

quienes nos tienen que ayudar a completar las encuestas se encuentran muy ocupadas.
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Ademas hubo los casos que se debieron llamar mas de 3 ocasiones para poder

contactarnos con la persona deseada.

Este método tomaba un poco mas de tiempo de llenar la encuesta ya que habia
que repetir en ciertos casos las diferentes opciones que habia, ya que el encuestado no se

acordaba o no le prestaba la atencidon necesaria para llenarlo de una manera rapida.

Las encuestas telefonicas se hicieron principalmente a las empresas que quedaban
fuera de la ciudad o en otras ciudades del pais a donde no llegan los vendedores. De aqui

se obtuvo mas o menos el 30% restante de las encuestas.

Hay que aclarar que el que llenaba las encuestas en la mayoria de los casos era el
encuestador y no el encuestado. Esto se hacia por diferentes razones, ya que muchas
veces cuando el encuestado llena las preguntas lo hace muy veloz y sin leer o entender lo
que se le esta preguntando, en cambio cuando el encuestador les realiza las preguntas,
ellos muchas veces preguntan cualquier duda que tengan, para que les ayuden a entender

bien lo que se pregunta, y asi no hayan muchos errores.



2.1.7 Analisis y Presentacion de Resultados

A continuacion se presentara los resultados tabulados de las 187 encuestas

por cada pregunta realizada:

1.- (En qué tipo de industria pertenece la empresa que usted representa?

49

12%

Cuadro (2.1) Tipo de Industria

7% 19%

4%

6%

32%

O Agricola

B Naval

O Petrolera

O Construccion
B Metalurgia
OMinera

B Alimenticia
OOtros

ELABORACION: Los Autores

Con esta pregunta se segmento a que tipos de industrias pertenecian cada una de

las personas encuestadas.
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Esto no servird para ver que segin que tipo de industria a la cual pertenecen,
sabremos cuales son los equipos que ellos estan dispuestos a alquilar, y asi saber a quien

ofrecérselos.

Esto también nos sirve para ver que porcentaje de empresas son nuestros clientes
y cuantas y que tipo de maquinas se deberan tener para poder satisfacer las necesidades

de los clientes potenciales.

Aqui se ve una gran mayoria de los encuestados que pertenecian a la industria de

la Construccion, seguidos por la Agricola y la Metalurgia.
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2.- ;Con qué frecuencia las obras industriales de produccion y mantenimiento las

terceriza a otras empresas?

Cuadro (2.2) Frecuencia de Tercerizacion

O siempre

B muy seguido
Oa veces
Onunca

111

54

ELABORACION: Los Autores

Con esta pregunta sacamos que frecuencia tienen las empresas en tercerizar sus
obras a otras empresas. Este es un filtro para ver los que nunca tercerizan porque lo

hacen, y los que siempre o en algunas ocasiones tercerizan, saber sus razones.

Asi podremos conocer mas a fondo a nuestros clientes y las razones por la cual

ellos toman estas decisiones.
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Aqui predominaron las respuestas que nunca tercerizan sus obras, es decir que
siempre realizan los trabajos con sus propios recursos. Seguido con el a veces. La
respuesta siempre fue muy dificil de obtener ya que por lo general se obtienen de las
empresas multinacionales o muy grandes, quienes optan tercerizar estas obras, muchas

veces para no complicarse en cosas ajenas a su funcion principal.

3.- ¢Si su compaiiia terceriza, indique cuales de las siguientes razones influyen a

tomar esta decision?

Cuadro (2.3) Razones de Tercerizar

O Razones

A B C D E F

ELABORACION: Los Autores
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a) Evitar el incremento de activos fijos
b) Falta de capacidad para realizar la tarea

b)  Evitar el incremento de personal o gastos en capacitacion
¢)  Disminucién del impuesto a la renta.

d) Gastos de planificacion de la obra

e) Garantias del trabajo realizado

Esta pregunta solo fue hecha para las personas que en la pregunta anterior

contestaron cualquier opcion menos siempre.

Las respuestas para esta pregunta nos sirvid para conocer bien las razones por las
cuales las compaiiias tercerizan sus trabajos. Muchas veces las empresas cuentan con
personal capacitado para realizar ciertas obras, pero no las realizan ya que no tienen los

equipos adecuados. Por esta razon fue la que mas empresas se sienten identificadas.

A veces los trabajos son tan pequefios o por tan cortos periodos de tiempo que no
ameritan sub contratar a otras empresas para que realicen estos trabajos, si no que tomen
la opcion de alquilar los equipos para realizar las tareas. Ahi es donde apareceria esta

seccion que se ofrece, para satisfacer este tipo de necesidades.

Luego la segunda razéon mas elegida fue la de evitar el incremento de activos, lo
cual causa cierto desperdicio en los recursos de la empresa, ya que en algunos casos se
ven obligados a comprar ciertos equipos los cuales los van a usar una sola vez, y luego lo

van a dejar sin uso por largos periodos de tiempos hasta ver cuando le pueda volver a
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servir. Ademas esto causa un mayor pago de impuesto a la renta, por el crecimiento de

los activos, lo cual se evitaria con el alquiler de las maquinas.

4,- (Si su compaiiia realiza los trabajos con sus propios recursos, indique cuales de

las siguientes razones influyen a tomar esta decision?

Cuadro (2.4) Razones de no Tercerizar

ORazones

A B C D E

ELABORACION: Los Autores
a)  Disminucion de gastos
b)  Evitar tener personal ocioso
c) Tener equipos en constante produccion
d) Conocimiento general y experiencia de las obras a realizarse
e) Evitar contratos a tercerizadores
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En esta pregunta de las razones para quienes hacen sus propios trabajos, podemos
ver que la opcidn que mas se eligi6 fue la disminucion de los gastos, porque el sub
contratar en la mayoria de los casos resulta mas caro, que hacer cada empresa su obra de

mantenimiento o de ampliacion.

Aunque esta podria variar dependiendo de que tipo de trabajo es, y cuan

calificado debe ser el personal que realiza la obra.

La segunda razén fue la de no tener los equipos parados, porque muchas veces se
realizan inversiones grandes de capital para comprar maquinarias que no son de muy
comun uso, y para justificar la compra deben tratar de usarlo todas las veces que sean

posibles.

Esto es lo que se trata de evitar también con el alquiler, este tipo de inversiones en

maquinas no van a volver a ser usadas ya sea en un corto o a largo plazo.
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5.- ¢En cualquiera de los casos usted estaria dispuesto a alquilar ciertos equipos

industriales en vez de adquirirlos?

Cuadro (2.5)
Estaria dispuesto a alquilar maquinas industriales?

15%

Osi
Eno

ELABORACION: Los Autores

En la quinta pregunta que se hace a los encuestados, se trata de obtener la
respuesta directa de que si ellos estan dispuestos o no a alquilar. El 85% de las personas
contesto que si estaban dispuestos, con lo cual mas o menos nos quiere decir, que el 85%
de las empresas industriales se encuentran abiertos a la idea de alquilar ciertos productos

industriales, sin importar especificamente que tipo de bien seria.

El resultado es un gran porcentaje de aceptacion que ayuda mas al éxito de este

tipo de servicios en las empresas industriales.
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Cuadro con el resultado de los precios mas elegidos y el promedio de frecuencia en

dias por afio, de las personas encuestadas

En este cuadro se podra ver los resultados de los precios a los cuales los
encuestados estan dispuestos a pagar por dia de alquiler en cada tipo de maquina
ofrecida.

Ademas se podra apreciar el resultado del promedio de las frecuencias en dias por
afo a la cual cada empleado estar dispuesto a alquilar cada una de las maquinas de su

interés.



38

200y 50 NODDVHCAY]I
<1 %000 0 COL %000 ] 03 %000 0 09 %il'y 4 or %E8'02 0l 0z Y%00'GL GE ot Qanuos ap sHCPLIQIA
<1 %000 ] 0L |%00'0 0 08 78E'T I 09 %13'01 4 o¥ %EV L2 5 4 %IB'EL 1€ ot O13)2Ue3 3p SeISpeEUoD)
11 000 ] 001 {%0070 ¢ 08 %G0'0 0 09 %951 3 14 46712 113 0z %lb'9L B 01 QAUCS P SII0PERTER
0j213u03 4 euspjueqie ap sadinby
{
I
13] %00'0 Q 001 (%it'y z 08 %E0'E 3 09 %dL'¥ [ Gr %B0'25 G2 0z %0528 gl al SOOREISS 50])100y),
ST %00 0 001 [%0T 3 08 %80'Y Z 09 %ZL'9 £ 0% %01'6% LT 0z %G9'7E a1 oL S9I0PEIORdWoD SGjIPoY
St %000 4] 0Cl  [%00°0 [ 08 %621 3 08 [%i5E [4 0y [%D0'6Z 4] 07 |%98°49 ge o1 Salopepedwicd soejd
Quslnaed A ugpeisedurog
i
0z %000 0 001  [%el'b i1 08 %:05'29 e 09 %ST'LE Gl or %80'2 I 0Z %000 0 0l WISE 3p SBW BISBY 2107
0 %000 & 001 {%EP'L 3 ca %92'2 z 09 62 PL oL Gy %25'8P ¥ 114 %IB'ZE £Z bl Wl §7 eisel] suog)|
ST %000 0 001 |%co'n 0 08 HEL'L [ 09 60' L2 ct or %8G (2 8L (44 %19'GE 92 (413 e LT )
ewrse[d @H10d ap BWalSS
[
0t %00'0 0 001 {%00° [4 08 %00'8 Z 09 %G0'89 Lt 0¥ %00'GL F GZ %000 0 01 19SBIp J01W seue;d|
07 %00'0 [} GOL  |%bb'E L (] %08k 2 02 [%eEZ [3 oF  |%bSgs ¥Z 0T [%EF9Z tL a1 euycsed € Jgom sejuelg
SEIIP|D SeRuR)y
]
f
07 %00 0 Q0L |%Es'y 3 08 %tI'CL % 09 %hGS' VS 13 4 %EL'TE G 0z %S5 9 al 18581p B 1010Ur Sequog;
07 ve00'0 0 001 J%c0'0 0 08 HEQ'E L 09 %818l 9 Lls %Z5' LG 113 02 %l T 5 [1]3 BUIOSED e Joiou sequiog
seBnyiuas enBe ap sPquog|
]
Qg %00'0 0 00l J%co'c 0 08 %00'0 a 09 %9LLE 4 0r %ES'eZ g 0Z %' [£4 08 OIS &P SeIopEIOpay
ST %0070 0 001 |%0070 G o8 %00t Q (¢:] %00'0 0 oy %EE'E} € 14 %49'98 €l ol SevleWwnay SERpeowy
09 %000 4 00l (%000 0 09 %060 1} 0% %TZ'E 3 14 E3LETA ] 0z %26°0L 44 01 moucmgom so|ey
09 WILSE g1 00l [%56'0E £l 08 [S06'LL 9 09 [%bi's € CF  |%256 ¥ 02  |%osy H [} 811 3p $2:0535dW07)
8¢ 8p sod|nby
!
[H] %00'0 L] QoL |%e0'e 0 08 %00'02 z 09 %00'09 9 14 %00'0% 3 02 %000t v oL 2IQUWELY B8P S30peluaw)y
0t %000 0 00l %pe I 08 %h69'F Z 09 %1561 g or %22’ LG ¥4 0z HCE1T ] 03 By Se10pEpIoS
4 25000 0 003 |%00°0 ] 03 %602 £ 09 %00'03 Pl oF L EAS cl T %lL'G 4 ol 211 SEICDEP|OS
0f %00 0 001 [%00°0 0 Cg %L8'E 4 4] %l2'eeT 113 ot 2 0 0z %ra'GlL 113 01 SEULIg|3 SeJOpEpog
53 Yebt'| L 06l [%Er'9L 31 08 %G2'05 133 09 %982 61 0F %56'2 Z 0z %000 0 al 13581p & seopepiastioy
§T %0 0 001 [%06'0 ] 08 REE'QL a1 09 %A6'a gr 0¥ %ES'0Z 92 0 %81'R B ar euyosel e serdpepiosoion
U—a.:._wu._on UgrIdale elpx$ o eJuadiog ,Bv_uun_w mew —0_3:0u~01 ug|a3ata E[PX$ .m_mncau._nn _.._dqu".ﬂ_w E|pX§ w_.m—:Nu._On— c..u_uuw_w e|px$ .a_.m—_.qmu.:u& Ug[adaja eIpxg _ mﬂ._Oﬁﬂ_u_cm.,

ouk zod s2ip ue
RPRWIISS BIDUBNOALY

‘eip dod o[oaid anb e Aiz)inbje ue esaidwa ns OpESaIajU
(9°2) oapeny

Bipf4 uo sopejsanous soard ap obuey

1 vlielsa anb 9a1d pajsn jena ua anbtpuy

‘'sediniva ap opeysy ajuaynbis jag -9




59

Cuadros con las elecciones por cada tipo de maquina a las cuales el encuestado

estaria dispuesto a alquilar

Cuadro (2.7) Soldadoras

100+
90
80
70 OA gasolina
60- B A diesel
OEléctricas
50+ aTIG
40 8 Mig
304 O Alimentadores

Encuestados

ELABORACION: Los Autores

En este cuadro se puede apreciar que la opcion de soldadora que tuvo mayor
aceptacion fueron las moto soldadoras a gasolinas, las cuales son de uso muy frecuente
en las obras donde no se consigue energia tan facilmente o se encuentran muy lejos del

trabajo los enchufes de electricidad.

También la otra opcion de moto soldadoras a diesel fue muy aceptada, esta tiene

la misma funcién que las de gasolina, solo que al ser motor a diesel consume menos
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combustible y los motores son més grandes, facilitando el trabajo en obras que requieren

soldar todo el dia sin parar.

Las otras opciones, tratan de equipos con procesos definidos, como el Tig o MIG,

y el uso de estos dependera de que tipo de trabajo se deba ejecutar.

Cuadro (2.8) Equipos de Aire

42

45+

40 34
31

35

30

0O Compresores
25+ @ Martillos Rompepavimentos
15 0O Amoladoras Neumaticas

20 O Perforadoras de cemento

15

10

Encuestados

ELABORACION: Los Autores
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El que més aceptacion tuvo fueron los compresores de aire, los cuales serian los
tipo tornillo, estos se complementan con los martillos rompe pavimentos, las amoladoras

neumaticas y las perforadoras de cementos.

El uso de estos equipos dependera de lo que requiere la obra, pero su uso mas
frecuente son en las obras civiles de construccion y también en el sector de

metalmecanica.

Cuadro (2.9) Bombas de Agua Centrifuga

33

O Bombas motor a
gasolina

B Bombas motor a diesel

Encuestados

ELABORACION: Los Autores
En este tipo de equipos, los encuestados prefirieron mas las bombas de agua a
gasolina, antes de que las de diesel, podria ser porque las de a diesel resultan mas caras

que las otras.
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Su funcién principalmente es el de sacar el agua cuando hay obras que deben
cavar o perforar la tierra por diferentes razones, ya que nuestra tierra en su mayor parte es

conformada por agua.

Cuadro (2.10) Plantas Eléctricas

O Plantas motor a
gasolina

M Plantas motor diesel

Encuestados

ELABORACION: Los Autores

Estos equipos sirven a las industrias para conectar equipos eléctricos en lugares
donde no hay energia. Esta resulta de mucha utilidad para los trabajos en haciendas, o en

los lugares dentro de la selva o alejados de las ciudades.



63

Estos varian en los KW, pero dependiendo de lo atractiva que resulten, se podrian
tener de diferentes capacidades. En esta también fueron elegidas con mayor preferencia

las plantas con motor a gasolina, sobre las de a diesel.

Cuadro (2.11) Sistema de Corte Plasma

O corte hasta 10 mm

W corte hasta 25 mm

O corte hasta mas de
25mm

Encuestados

ELABORACION: Los Autores

Estos sistemas de corte sirven para hacer cortes perfectos sobre los metales,

ademas se debe de contar con un compresor para que funcionen.

Los diferentes modelos varian en la capacidad de la maquina para cortar sobre el

acero. Por el modelo que mas se interesaron los encuestados fue el que corta hasta 25



64

mm de espesor. Pero es preferible tener los de mayor capacidad, porque asi el corte sera

mas rapido y eficiente.

Estos equipos son muy utiles para las diferentes industrias, especialmente en el

momento de realizar mantenimientos en las plantas de trabajo, pero no es de uso muy

comun.
Cuadro (2.12) Compactacion y Pavimento
56
56+
54
O Platos compactadores
52
B Rodillos
501 compactadores
48, ORodillos estaticos
46
44 -
Encuestados

ELABORACION: Los Autores

Sirven para nivelar los terrenos donde se ha aplicado concreto. Estos son de

mucha utilidad para todo tipo de construccion donde se use cemento.
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El que presentd mas interés por los encuestados son los platos compactadores.

Todos estos equipos son de uso muy frecuente, pero de poco tiempo.

Cuadro (2.13) Albaiiileria y Concreto

60+
50
O Mezcladores de

401 concreto
30 W Cortadoras de concreto
204 Ovibradores de concreto
10

0,

Encuestados

ELABORACION: Los Autores

Estos equipos se complementan con los de compactacion y pavimento, ya que

también sirven en todas las construcciones donde se debe usar cemento.

Los usos de estos equipos también son muy frecuentes, y los encuestados
prefirieron casi por igual las diferentes opciones, ya que las 3 maquinas se las debe de

usar en cada obra de este tipo.
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2.2 SEGMENTACION DE MERCADO:

2.2.1 Tipos de Mercado:

Los clientes industriales estan formados por empresas fabricantes, procesadoras y

los distribuidores, que compran y revenden a otros usuarios industriales.

También existen los clientes institucionales que incluyen a las instituciones
sanitarias y educativas. Ademas hay los clientes gubernamentales, quienes abarcan
muchos departamentos como son a nivel de municipio, cantén, provincia, region o
nacion; estos resultan en muchos de los casos grandes compradores de bienes y servicios

industriales.

2.2.2 Diferencia entre el marketing de consumo y marketing industrial:

Para poder comprender los problemas del marketing industrial, se debe reconocer
una serie de diferencias sustanciales entre el marketing industrial y el de consumo. Por
ejemplo en un estudio realizado afios atrds por Charles Ames, observd que a pesar de
todos los adornos organizativos que se derivan de la aceptabilidad, no tenia a menudo
una completa aceptacion en las compaiiias industriales por no saber reconocer aquellas

diferencias.
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Debido a esto el recomienda que las cuatro dimensiones claves a la hora de
aplicar el concepto de Marketing al Marketing industrial deben ser los

siguientes:

2.2.2.1 Intentar mejorar el rendimiento de la rentabilidad, al no ser el
volumen de ventas la cuota del mercado por si mismo tan importantes como en

el mercado de consumo.

2.2.2.2 Identificar las necesidades del cliente, lo cual exige comprender
el aspecto econdomico de las operaciones de los clientes, la estructura de la

industria en la que éstos operan y como compiten.

2.2.23 Seleccionar los grupos de clientes segin su importancia,
problema clasico de la segmentacion del mercado adquiere un significado
especial en los mercados industriales, por el alto grado de interdependencia

comprador — vendedor después de la venta.

22.24 Disefiar el paquete de producto / servicio, en el que raramente

exista un producto estandar; a menudo es mucho mas importante el conjunto de
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servicios que el mismo producto en si y con frecuencia, debe inventarse el

producto.

A la conclusion que podemos llegar con esto es que el marketing en el mundo
industrial es en mayor medida responsabilidad de la direccion general que en el campo de
los productos de consumo. Porque en una compafiia de bienes de consumo se pueden
hacer y llevar a cabo cambios fundamentales en la estrategia de marketing mediante
cambios en la importancia o peso de la publicidad, el tipo de promocion, el disefio de

paquete y otras mas.

Por otra parte, en una compaiiia industrial, es més probable que los cambios en la
estrategia de marketing impliquen compromisos fundamentales para el nuevo
equipamiento, cambio en las actividades de desarrollo o desviaciones de los enfoques
tradicionales de ingenieria y fabricacion, cualquiera de los cuales tendrian consecuencias
en toda la compafiia. Aunque el marketing puede identificar la necesidad de dichas
desviaciones, la direccion general debe decidir que direccion adoptard la compaiiia para
responder al mercado, y debe promocionar el seguimiento preciso para asegurar que se

tome esta direccidon en cada area funcional.



69

2.2.3 Definicion de Segmentacion de Mercados

En el centro de cada decision de estrategia de marketing esta la segmentacion del
mercado, que divide un gran mercado en sub mercados mas pequeios y homogéneos para

definir a los clientes con mayor eficacia y eficiencia.

La seleccion de clientes es la decision mas importante que toma cualquier
empresa, porque el compromiso de atender las necesidades de esos clientes determinard

los recursos y destrezas de la empresa, su estrategia comercial y estructura organizativa.

El hombre de marketing adapta su oferta del producto, precio, sistemas de
comunicacion y distribucion a las necesidades, preferencias y procesos de compra de sus

clientes.

Una vez elegidos sus objetivos de mercado, la empresa debe decidir su
posicionamiento en esos segmentes, es determinar como quiere ser considerado por esos

clientes en la comparacion con sus competidores.

Como consecuencia natural de la importancia estratégica de la seleccion de los
clientes, resulta que hay clientes buenos y malos. Los buenos clientes son aquellos que

estan alerta para extraer los maximos beneficios de lo que el proveedor tiene que ofrecer,



70

aquellos cuyas necesidades y practicas de compra se ajustan mejor a la capacidad del

proveedor.

Le pediran a la empresa que haga cosas que pueda hacer bien y que sean
consecuentes con la estrategia de esta. Valoraran los recursos de que la empresa dispone

para solucionar sus problemas y estaran dispuestos a pagar por ellos,

A su vez, estas relaciones con el cliente son una fuente principal de fortaleza para
el negocio del proveedor. Si el esfuerzo de venta se dirige adecuadamente, esta
armonizacion de las necesidades del cliente y la capacidad del vendedor puede asegurar

una mutua relacion rentable a largo plazo.

En el caso de de las ofertas de nuevos productos y del acceso a un nuevo
mercado, las oportunidades de los buenos clientes vienen también definidas por la
ausencia de relaciones eficaces con los proveedores existentes, bien porque estos
competidores carezcan de la capacidad técnica del proveedor potencial o por otros puntos
débiles de la relacion comprador —vendedor, como un precio poco realista o una

distribucion débil.

Los malos clientes por el contrario, debilitan a la empresa en lugar de fortalecerla.

Le piden que haga cosas que no puede o no quiere hacer bien, cosas que no son
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consecuentes con su estrategia comercial. No valoran la relacion y no estan dispuestos a
pagar por los recursos de que la empresa vendedora dispone para solucionar sus

problemas.

Los buenos clientes llevan a la empresa en una direccion que es consecuente con
su estrategia y contribuyen al desarrollo de las destrezas y recursos de aquella. Si la
empresa no tiene estrategia clara para el desarrollo comercial, es dificil distinguir entre

los clientes buenos y malos.

En un plano ideal, la estrategia de seleccion de clientes esta basada en un
minucioso analisis de mercados y de la capacidad de la compania. Al igual que una
buena estrategia de adquisiciones, guiada por una detallada exposicion de los objetivos,
lleva a una eleccion razonada entre los proveedores que compiten entre si y al desarrollar
exposiciones de los objetivos para seleccionar entre los clientes potenciales y fomentar

relaciones eficaces a largo plazo con los clientes.

Sin embargo la seleccion de clientes suele ser oportunista y no planificada en la
practica real. Los representantes de ventas y sus directores, guiados por las metas de
ventas presentes y una orientacion a corto plazo, se dan por satisfechos con lograr

cualquier negocio asequible para ellos. Después viene el problema de intentar satisfacer
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al cliente y desarrollar relaciones a largo plazo sin la capacidad organizativa necesaria

para hacerlo.

Los puntos débiles pueden aparecer en formar de insatisfaccion del cliente,
precios bajos poco realistas, fracaso en el producto, ineficacia distribuidora, altos costes

del marketing y una fuerte tasa de devoluciones en la lista del cliente.

2.2.4 Importancia de la Segmentacion de Mercados

La importancia de la segmentacion del mercado industrial es que sirve como el
centro de cada decision en la estrategia de marketing, ya que sirve para dividir un gran
mercado en sub mercados mas pequefios y homogéneos para definir las necesidades de

los clientes con mayor eficacia.

Para poder segmentar el mercado, se deberd tomar en cuenta las variables de
segmentacion, las cuales son las caracteristicas del cliente con alguna diferencia
importante. Estas variables deben ser medibles y relevantes para la estrategia de

marketing.

También para que funcione debidamente la segmentacion del mercado a parte de

segmentar a los mercados en base a la actitud y caracteristicas demograficas, se debe
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tomar en cuenta la segmentacion de los beneficios, los cuales reconocen que los clientes
compran los mismos productos por razones diferentes y valoran de manera diferente las

caracteristicas determinadas de un producto.

En nuestro caso como ya es una compaiia existente, la vamos a segmentar con
nuestra base de datos de clientes actuales frecuentes y de potenciales clientes quienes
pudieren necesitar de nuestros servicios ya que no todas las maquinas que se van a

disponer para rentar son las que venden actualmente la empresa.

2.3 POSICIONAMIENTO

El Posesionarse es el arte de disefiar la oferta y la imagen de la empresa de modo
que ocupen un lugar distintivo en la mente del mercado meta. Es hacer que lo que el
cliente piense sobre el producto sea el mismo mensaje que quiere mandar la empresa. El
posicionamiento es el lugar mental que ocupa la concepcion del producto y su imagen
cuando se compara con el resto de los productos o marcas competidores, ademas indica
lo que los consumidores piensan sobre las marcas y productos que existen en el mercado.
El enfoque fundamental del posicionamiento no es crear algo nuevo y diferente, sino

manipular lo que ya esta en la mente; revincular las conexiones que ya existen.
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El posicionamiento se utiliza para diferenciar el producto y asociarlo con los
atributos deseados por el consumidor. Para ello se requiere tener una idea realista sobre
lo que opinan los clientes de lo que ofrece la compaiiia y también saber lo que se quiere
que los clientes meta piensen de la mezcla de marketing o marketing mix y de la de los
competidores. Por lo general la posicion de los productos depende de los atributos que

son mas importantes para el consumidor meta.

2.3.1 La metodologia del posicionamiento

La metodologia del posicionamiento se resume en 5 puntos:

1. Identificar el mejor atributo de nuestro producto

2. Elegir un mercado objetivo donde va a posicionarse el producto
3. Conocer la posicion de los competidores en funcion a ese atributo
4. Decidir nuestra estrategia en funcion de las ventajas competitivas

5. Comunicar el posicionamiento al mercado a través de la publicidad.

Hay que tomar en cuenta que el posicionamiento exige que todos los aspectos
tangibles de producto, plaza, precio y promocioén apoyen la estrategia de posicionamiento
que se escoja, en general todo esto tiene que ir a la mano para que la estrategia que se va

a aplicar al producto funcione.
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El alquiler de maquinas industriales es un servicio que no esta muy desarrollado
en el mercado industrial, no hay un habito de compra de este servicio por los clientes
puesto que no es un producto de consumo masivo sino un servicio industrial, los
potenciales clientes no han tomado en consideracion los beneficios que hay al alquilar
una maquina que al comprarla, dindole a la empresa una oportunidad de mercado la cual

puede desarrollar por medio del posicionamiento de la empresa.

Para competir a través del posicionamiento existen 3 alternativas estratégicas:
e Fortalecer la posicion actual en la mente del consumidor
e Apoderarse de la posicion desocupada

e Reposicionar a la competencia

2.3.2 Diferentes tipos de posicionamiento

También existen diferentes tipos de posicionamiento como por:

2.3.2.1 Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segun un

atributo como el tamafo o el tiempo que lleva de existir.
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2.3.2.2 Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como el lider

en lo que corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

2.3.2.3 Posicionamiento por uso o aplicacion: El producto se posiciona como

el mejor en determinados usos o aplicaciones.

2.3.2.4 Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor

en alglin sentido o varios en relacion al competidor.

2.3.2.5 Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona

como el lider en cierta categoria de productos.

2.3.2.6 Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como
el que ofrece el mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un

precio razonable.

En este caso se usara la estrategia de apoderarse de la posicion desocupada,
oportunidad que se le da a la empresa puesto que no hay un mercado de alquiler de
maquinas industriales desarrollado por la competencia, existiendo una posible necesidad

insatisfecha de los clientes que debera ser tomada y desarrollada por la empresa.
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El posicionamiento sera definido por el de uso o aplicacion, puesto que se usard
en la empresa las maquinas mas compradas o utilizadas en el mercado como producto de

alquiler para dar un nuevo servicio de la compaiiia hacia los clientes.

En este &mbito entrara el posicionamiento por beneficio puesto que al final el
cliente ganara un mayor beneficio al alquilar las maquinas y no comprandolas, es decir

no obteniendo un activo sino solo un gasto.

Para definir la estrategia con la cual la empresa va a aplicar para posicionarse en
la mente del consumidor se tiene que hacer un triangulo de posicionamiento, en el cual
constan el mercado objetivo en el cual se introducird el servicio de alquiler de las
maquinas, la competencia actual o futura de la empresa y el método de diferenciacion
que se utilizara para introducir el producto. Recordemos que este triangulo tiene que ser
respaldado por las 4 p’s del marketing (producto, precio, promocion y plaza para que la

estrategia de posicionamiento funcione.

2.3.3 Mercado objetivo

"Segmentar" un mercado significa dividir el mercado en partes o segmentos. Cada

segmento debe estar conformado por grupos homogéneos de consumidores, es decir, que
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tengan los mismos gustos y preferencias. Es posible entonces, dividir el mercado de
consumidores en funcion de algunas caracteristicas que los hagan particulares para asi

poder concentrar la estrategia de ventas en un solo tipo de cliente.

El mercado es demasiado amplio y no se puede abordar por completo, al menos
no en un primer momento. Por lo tanto se debe escoger uno o varios segmentos de

mercado para dedicarse a ellos y entenderlos lo mejor posible. Para ello es necesario:

e Determinar las diferencias entre los grupos de mercados.
e Elegir los grupos mas atractivos.

e Aplicar una estrategia de mercado

Para determinar las diferencias entre segmentos de mercado es necesario
identificar las caracteristicas del mercado actual, ver cuales son sus tendencias y
variables que influyen en ¢€l, como la edad, el nivel de ingresos, la clase social, ocupacion
o profesion asi como la ciudad, el clima, la cultura, las costumbres, entre otros. Una vez
que se realice en forma detallada el estudio de cada segmento de mercado, debemos

elegir entre cualquiera de las siguientes estrategias.
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2.3.3.1 Caracteristicas del mercado industrial de alquiler de maquinas
En la actualidad, las caracteristicas del mercado industrial de alquiler de

maquinas son:

o Mercado poco desarrollado: Hay pocas empresas que ofrecen el servicio

de alquiler de maquinas ya que las ganancias son a muy largo plazo.

e  Mercado con poca competencia profesional: La mayoria de empresas de
maquinas industriales venden maquinas y no alquilan, o en su defecto las pocas
maquinas que alquilan no las tienen en gran cantidad o en buen estado puesto

que son maquinas de segunda mano.

e  Las tendencias del mercado de alquiler van en crecimiento debido a que la
economia del pais no permite darse el lujo de tener activos y costos fijos cada

vez mas altos en empresas industriales.

e  Debido a la dolarizacion, la economia ecuatoriana se vio afectada por los
altos costos de transaccion y del dinero, lo cual dificulta la inversion para

compras de activos, quedando como una opcion el alquiler.



80

e La tercerizacion de ciertos trabajos ocasionales, estin ganando un buen
puesto dentro del mercado, lo cual favorece al negocio del alquiler en los

tiempos que duren los trabajos.

e  El mercado actualmente presenta una competencia muy voraz, en parte por
la dolarizacion y la globalizacién, incentivando a muchos pequefios
comerciantes a ganar pequeilos margenes por vender ciertos productos

industriales que no estaban acostumbrados a vender en el pasado

2.3.3.2 Posibles estrategias de mercado:

Entre las posibles estrategias de mercado estan las siguientes:

e  Aumentar la participacion en el mercado. Implica "robar" el mercado a
otros. Ello es posible cuando el producto tiene potencial y el mercado esta en
crecimiento o cuando se tiene una capacidad instalada ociosa. Entre las medidas
que se pueden adoptar tenemos la reduccion en el precio, una mayor promocion,

publicidad y mejoras en el producto.
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e  Cosechar en el mercado. Es explotar a un producto en declive. Se aplica
cuando el futuro del producto es incierto. Para ello se debera eliminar gastos de
promocién y publicidad, servicios y otros costos. Es preferible mantener el

apoyo de consumidores y empleados.

e  Salir del mercado. Puede darse un caso en el que tomemos la decision de
salir del negocio debido a la mala posicion de la empresa en el mercado, ya sea
porque el producto no puede satisfacer a los consumidores o porque el propio

mercado no presenta verdadera rentabilidad.

La estrategia que se aplicara serd la de cosechar un mercado, puesto que el
mercado de alquiler de las maquinas industriales no esta desarrollado en el pais
por las pocas compaiiias que participan de esta actividad comercial, sabemos
que hay una necesidad no satisfecha de los clientes por la poca oferta de
maquinas industriales para alquilar, siendo esta la mejor oportunidad que tiene

la empresa en el mercado.
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2.3.3.3 Definicion de mercado objetivo.

Después de haber realizado la encuesta y conocer los resultados, llegamos a
la conclusion que el mercado objetivo al cual la seccion de alquiler se debe
concentrar es a las empresas o persona natural dentro de todas las diferentes
industrias que hay, especialmente el sector de la construccion (ya que son los
tipos de empresas que mas existen), que deban realizar obras de mantenimiento

y de construccion ya sea en empresas suyas o como sub contratistas de otras.

Y que cuando deban realizar trabajos para los cuales no cuenten con los

equipos apropiados, deban elegir entre comprar o alquilarlos.

De ahi viene que la labor de esta seccion es persuadir a esos clientes, que
tengan necesidades de alquiler equipos que se encuentren a disposicion e
alquiler, demostrando las ventajas que representan el alquiler de maquinas sobre

la opcion de comprarlas, dependiendo cual sea el caso.
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2.3.4 Competencia

Se conoce como competencia al conjunto de empresas que ofrecen productos
iguales (o similares) a los de la empresa o producen bienes "sustitutos" (que sustituyen en

el consumo a los productos de la empresa industrial).

Es usual que cuando hablamos de competencia nos venga a la mente empresas
que son nuestra directa competencia: aquellas que producen o comercializan los mismos
productos. Pero la competencia no se limita al caso de las empresas que compiten con la
nuestra linea directamente (con los mismos productos). También se considera
competencia a las empresas que ofrecen productos que pueden sustituir a los nuestros,

llamandose productos sustitutos

2.3.4.1 Analisis de industrias de Porter

El analisis de porter toma en cuenta 4 factores, los cuales nos sirve para
analizar el estado actual del mercado, y que hay que tomar precaucion en los
factores sobre los cuales no se tiene control, para que en el futuro estos no

influyan en el éxito de la empresa.
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Los factores que analiza son los siguientes:

Amenaza nuevos competidores: En caso de conocer la posibilidad de
que haya nuevos competidores o para evitar este riesgo, se recomiendan lo

siguiente:

. Crear barreras de entrada: economias de escala, patentes, imagen de
marca, necesidades de capital, costo de transferencia, acceso a los canales de

distribucion y efecto de experiencia.

Amenaza de productos sustitutos: Son aquellos que desempefian la
misma funciéon para el mismo grupo de consumidores, pero basados en una
tecnologia diferente. Estos solo seran amenazas si la sustitucion se hace

siempre.
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Poder de negociacion de los clientes: Esto sucede cuando el cliente tiene

poder sobre la empresa y obligan a lo siguiente:

e  Bajadas de precios, exigir servicios mas amplios, condiciones de pago mas

favorables, o enfrentar un competidor contra otro.

e  Son importantes dependiendo de: cantidad comprada, productos poco
diferenciados, costos de transferencia bajos, costos son en alto porcentaje

trasladado al cliente y la amenaza real de integracion.

Poder de negociacion de los proveedores: Es una amenaza en caso de

que sucedan los siguientes escenarios:

e  Que los proveedores tengan la posibilidad de aumentar los precios de las
estrategias, de reducir la calidad de los productos o de limitar las cantidades

vendidas.
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e Estos son importantes dependiendo de: si tienen concentracidn, sin son productos
susceptibles de sustituir, productos diferenciados, es un medio de produccion

importante, poder de integracion.

e Que los proveedores hagan también distribuidores a las empresas de la

competencia, quitando la exclusividad de vender sdlo esta marca en el mercado

A continuacion explicaremos el cuadro de competencia de Porter el cual nos
ayuda a conocer el estado de nuestra actual y potencial competencia que enfrentara el

servicio de alquiler.

Esta también nos ayudara a conocer los bienes o servicios sustitutos de los que se

ofrecen, para asi estar preparados contra nuestra competencia.
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Cuadro (2.14) Analisis de Competencia Porter

Dtros Proveedores
industriales que decidan
dar este servicio

Equitransa
Lincaoln Electric Urazul Todaslas
Ingersoll Rand compafiias
Stow (A58, industriales

Opcion de camprar en vez
de alguilar

ELABORACION: Los Autores

En nuestro caso el cuadro de la parte superior se refiere a las posibles amenazas

de nuevos competidores.
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El cuadro de la izquierda, son los proveedores a los cuales se van a comprar los

equipos para alquiler.

En el cuadro de la derecha, esta nuestro mercado objetivo para la seccion de

alquiler de equipos industriales.

En el cuadro inferior aparecen la opciones de vienes sustitutos, el cual es la

opcion de comprar los equipos en vez de venderlos.

Y en cuadro del centro se nombran las diferentes competencias que hay, aunque
estas no ofrecen el servicio de alquiler como principal funcion de la empresa sino como

un servicio adicional para sus clientes.

2.3.5 Diferenciacion

La empresa debe analizar como va a diferenciar el servicio de alquiler de
maquinas industriales con servicios similares que ofrecen u ofrecera la competencia. Esto
es importante puesto que lo importante de un negocio es que los clientes utilicen el
servicio de la empresa y que sepan que el servicio de esta ofrece mejores atributos hacia

el cliente que el que ofrece la competencia.
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La cultura empresarial es el conjunto de valores, creencias y principios que guian
una organizacion y las diferencias de otras. Ante los cambios del mercado, conseguir la
diferenciacion mediante el disefio, la calidad, el embalaje o el precio, resulta cada vez
mas dificil, por lo que la diferenciacion de los productos o servicios obedece

normalmente a 4 tipos de causa:

+ De indole real, es decir, de su propia naturaleza, los mismos productos o

servicios tienen en si, cualidades o caracteristicas que les diferencian.

s De caracter espacial, por el que se diferencian los productos, no por su
naturaleza sino por el lugar donde esta fabricado o situada la mercancia. Ej.: del

mercado Europeo, Asiatico, Espafol, Francés.

« De indole temporal, el consumidor apreciara de forma diferente un producto
segun se encuentre ya a su libre disposicion o por el contrario haya que esperar un

cierto plazo de tiempo para poder poseerlo. El producto no difiere en sus
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cualidades pero se considera distinto al variar el momento de su disponibilidad,
Ej.: coches, viajes, depende de si lo puedes tener ya o no.

¢ De tipo personal, la causa o diferenciacion de productos mas importantes, por
que convierte en productos diferentes todos aquellos que por impresion personal
de los objetos son juzgados y valorados con distinta apreciacion, Ej.: Jamones de

Jabugo aqui tienen prestigio pero en Arabia no tiene valor.

En esta situacion no solo basta con proporcionar un servicio de calidad sino que esto
ha de incrementarse con valores afiadidos pero que esto no se diferencia de productos y
servicios similares que tiene la competencia proporcionando una ventaja competitiva. El
valor afiadido se refiere a todas las caracteristicas de un producto o servicio que no son

intrinsecas (que no le pertenezcan) a él.

En nuestro caso la empresa debe analizar como va a diferenciar el servicio de alquiler
de maquinas industriales con servicios similares que ofrecen u ofrecera la competencia.
Esto es importante puesto que lo importante de un negocio es que los clientes utilicen el
servicio de la empresa y que sepan que el servicio de esta ofrece mejores atributos hacia

el cliente que el que ofrece la competencia.
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La diferenciacion en este caso de alquiler de maquinas, es muy dificil que se lo pueda

comparar con otras empresas, ya que no existen muchas que realicen lo mismo.

Con las pocas empresas que hay, se puede comparar que las que existen son muy
pequeias, los cuales causan que no tengan mucha inversion para tener diferentes tipos de
maquinarias para alquiler, los cuales causard que no puedan acceder a diferentes sectores

de la industria.

En cambio aqui lo que se trata es de tener una amplia gama de equipos que resulten
interesantes para los clientes alquilar y cuando surjan diferentes necesidades para las
empresas industriales nos busquen a nosotros porque saben que se cuenta con diferentes

lineas de productos para alquiler.

También se desea diferenciar de los demas por el servicio que se ofrece al tener los

equipos en Optimas condiciones para su uso y listos para entrar a trabajar.

Ademas en caso de requerir ciertas instrucciones para el uso de las maquinarias, se
tienen las personas especializadas, que les pueden explicar paso a paso el funcionamiento
de las maquinarias. Asi se asegura el correcto funcionamiento de las maquinas y el

optimo desarrollo para los objetivos que fueron alquiladas.
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2.3.6 El analisis FODA

Es una herramienta que se utiliza para comprender la situaciéon de una empresa u
organizacion, para saber si esta se encuentra realizando las cosas correctamente o si no

que tiene que cambiar para poder salir adelante.

FODA es una sigla que significa Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas.

Es el andlisis de variables controlables (las debilidades y fortalezas son internas
de la organizacion y por lo tanto se puede actuar sobre ellas con mayor facilidad), y de
variables no controlables (las oportunidades y amenazas las presenta el contexto y la
mayor accion que podemos tomar con respecto a ellas es preverlas y actuar a nuestra

conveniencia).
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Este tipo de andlisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las

caracteristicas particulares de su negocio y el entorno en el cual éste compite.

El andlisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los
niveles de la corporacion y en diferentes unidades de andlisis tales como producto,
mercado, producto-mercado, linea de productos, corporacion, empresa, division, unidad

estratégica de negocios, etc.

Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado del analisis FODA, podran

serle de gran utilidad en el analisis del mercado y en las estrategias de mercadeo.

Lo que se trata obtener al conocer el FODA de su empresa, es de transformar sus
debilidades en fortalezas, y ver en las amenazas no como cosas malas, sino como
oportunidades para mejorar y poderle hacerle frente a su competencia y debilitarla para

que no pueda volver a molestar.
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Con FODA se podra detectar:

2.3.6.1 Las Fortalezas de su empresa: los recursos y las destrezas que ha
adquirido su empresa; aquello en lo que tiene una posicion mas consistente que

la competencia.

2.3.6.2 Las Oportunidades en el entorno: variables que estan a la vista de
todos pero que, si no son reconocidas a tiempo, significan la pérdida de una

ventaja competitiva.

2.3.6.3 Las Debilidades de su empresa: aquellos factores en los que se

encuentra en una posicion desfavorable respecto de sus competidores.

2.3.6.4 Las Amenazas en el entorno: variables que ponen a prueba la
supervivencia de su empresa y que, reconocidas a tiempo, pueden esquivarse o

ser convertidas en oportunidades.

En las Fortalezas y Debilidades se considera las areas siguientes:
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e Analisis de Recursos

Capital, recursos humanos, sistemas de informacion, activos fijos, activos no

tangibles.

o Analisis de Actividades

Recursos gerenciales, recursos estratégicos, creatividad.

e Analisis de Riesgos

Con relacion a los recursos y a las actividades de la empresa.

o Analisis de Portafolio

La contribucion consolidada de las diferentes actividades de la organizacion.

En las oportunidades y amenazas se considera:

Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas areas que podrian
generar muy altos desempefios. Las amenazas organizacionales estan en aquellas
areas donde la empresa encuentra dificultad para alcanzar altos niveles de

desempeio.
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e Analisis del Entorno

Estructura de su industria (Proveedores, canales de distribucion, clientes, mercados,

competidores).

e Grupos de interés

Gobierno, instituciones publicas, sindicatos, gremios, accionistas, comunidad.

e El entorno visto en forma mas amplia

Aspectos demograficos, politicos, legislativos, etc.

El FODA que se desea tener en el alquiler de maquinarias seria asi:

Fortalezas:

v’ Tener base de clientes actuales, los cuales nos servira para conocer los clientes y
cuales son sus necesidades segun el sector al que pertenecen.

v" Ser parte de una empresa con experiencia en el sector industrial lo cual nos da una
buena imagen de seriedad y de oferta de productos de calidad.

v" Ser reconocida como una empresa industrial, lo cual nos puede abrir mas fécil las

puertas, porque ya se tiene una buena reputacion obtenida a través de los afios.
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v" Conocer los productos a alquilar, saber las virtudes y defectos de cada equipo

v Encontrarnos en 2 ciudades y tener clientes de diferentes ciudades del pais

Oportunidades:

v’ La falta de oferta de estos tipos de maquinas para alquiler a nivel nacional. Lo
cual nos puede significar que hay un nicho de mercado todavia no explotado y el
cual se lo puede aprovechar.

v Conocer el mercado y las necesidades de los clientes industriales, asi sabemos
cuales son las maquinas que mas requieren el mercado.

v' La alta competencia entre las industrias, lo cual crea que tengan que optimizar
sus gastos para ser mas eficientes, teniendo como alternativa el alquilar en vez de

invertir en ciertos equipos.

Debilidades:

v" Que la compaifiia al tener imagen de vender solo maquinarias, no piensen que
también se puede ofrecer el servicio de alquiler, y en un principio tengan dudas
de lo bueno que puede resultar este servicio

v Las empresas no estan acostumbradas a alquilar este tipo de maquinas sino que a
adquirirlas, porque piensan que el alquilar les va a salir mas caro que comprar,

cuando es todo lo contrario
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Amenazas:

v Que si le va bien a esta compaiiia, la competencia quiera copiar este servicio, y
empiece a hacernos una competencia mas fuerte, teniendo que pelear los pocos
clientes industriales existentes.

v A que los clientes no les guste el servicio de alquiler y vean en la compra como su
mejor opcidon, y a pesar de contestarnos favorablemente en la encuesta para

realizar la investigacion de mercado, ellos decidan no alquilar.

2.4 MIX DEL MARKETING INDUSTRIAL

2.4.1 Estrategias del producto

Los productos o servicios nuevos son la vida de cualquier negocio. Dan energia a
las actividades de distribucion, venta y marketing de la compaiia y proporcionan nuevas

oportunidades ante el declive en los mercados de productos existentes.

Debido al ciclo de vida de los productos o servicios, los viejos productos van
perdiendo gradualmente su capacidad para generar beneficios. Esto crea la necesidad de

nuevos productos o servicios que regeneren los margenes de beneficios.
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En nuestro caso el producto nuevo que se introducira son las diferentes maquinas

y herramientas que se ofreceran, y el servicio sera el de alquilarlos.

También hay que reconocer que un tercio de todos los productos comercializados

fracasa en el mercado por diferentes razones.

Principalmente fracasan porque no cumplen las expectativas de volumen de
ventas y beneficios de los directivos que introducen el producto. Las razones de este
fracaso resultan a veces obvias, una vez producido este, aunque no son claras en absoluto
durante el esfuerzo por alcanzar las expectativas que se habian establecido para el

producto.

Los nuevos productos y servicios son una repuesta necesaria si la empresa quiere
conservar su eficacia de marketing frente al cambio de preferencias de los clientes y de la
competencia dindmica del mercado. La falta de mejora en los servicios de una empresa
industrial es una prueba de que no ha podido mantener su avance tecnologico y el estado

técnico de su industria.

El producto y los servicios industriales no solo es una representacion fisica, sino
que es un conjunto de relaciones personales, legales, técnicas y economicas entre

comprador y vendedor. Esto significa que 1 seleccion de clientes, la estrategia de
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segmentacion de mercado, es la eleccion estratégica clave y a largo plazo para la empresa

industrial.

La estrategia del producto, por tanto, es un area mas flexible y dindmica de la
planificacion estratégica. La segmentacion del mercado deberia preceder logicamente al
desarrollo del nuevo producto y la informacion sobre las caracteristicas de macro

segmentacion y micro segmentacion deberia ser cuestion importante.

La naturaleza dinamica y variable de la estrategia de producto en el marketing
industrial no debe considerarse como una repuesta casual, no planificada u oportunista al

mercado.

El fracaso e un nuevo producto o servicio puede ser debido tanto a la falta de una
cuidadosa planificacion del producto a largo plazo como al estancamiento de la linea de
productos y a la ausencia de una repuesta dinamica y flexible al cambio de las

necesidades del mercado y la competencia.



101

2.4.1.1 El ciclo de vida del producto

El ciclo de vida del producto es un concepto hipotético que describe la
manera en que probablemente se comportan el volumen de ventas y el margen

de beneficios de un producto con el paso del tiempo.

El comportamiento del ciclo de vida del producto es debido a tres
fuerzas sobre las que los directivos tienen poco o ningun control: El cambio de
las necesidades y preferencias de los clientes, el avance de la tecnologia y el

cambio de la competencia.

Las cinco etapas que conforman el ciclo son: Introduccion, Crecimiento,

Madurez, Saturacion y Declive.

En la etapa de introduccion, la compaiiia puede tener un monopolio
sobre el nuevo servicio, pero los margenes de beneficios son bajos y reflejan los
costes de desarrollo del producto y del mercado, aun cuando los precios pueden

estar tan altos como siempre lo estaran.
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La introduccion en el mercado lleva tiempo y las ventas se desarrollan

con lentitud al principio.

Los margenes de beneficios mejoran en la etapa de crecimiento, donde
se incrementan significativamente el volumen de ventas, ya que la eficacia de la
produccién y del marketing permite menores costos por unidad, y el indice de

aceptacion del mercado contintia creciendo.

En la etapa de madurez, las ventas siguen creciendo, pero los margenes
de beneficios bajan como resultado de la competencia, al requerir precios mas
bajos, aumento del gasto promocional, o de otros gastos para no perder la

posicion ya obtenida.

Luego el producto podria caer en la etapa de saturacion, en la cual el
mercado se encuentra repleto de diferentes competencia o productos sustitutos,
lo cual haran que vuelvan a caer nuestros margenes de ganancias, causando de
que ya no sea tan atractivo mantener el producto, habria que tratar de innovarlo

o darle un valor agregado, para que se pueda diferenciar de los demas.

En el caso de que al producto no le vaya bien, llegara a la etapa de

declive, donde puede haber solo un pequefio numero de competidores
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supervivientes. Los precios del mercado pueden estar definidos por los costes
del fabricante superviviente menos eficaz. El mercado tendrd un exceso de

suministros y la capacidad seguira bajando lentamente.

El concepto de ciclo de vida del producto debera considerarse como una
herramienta conceptual y de futuro para la planificacion estratégica, no como

una descripcidn retrospectiva de una verdad basica de marketing.

Es una descripcion de las fuerzas que operan en el mercado y que
influiran en las ventas del producto y los margenes de beneficios. Dependiendo
de que etapa se encuentre el producto o servicio prestado, se deberan hacer
revisiones una o dos veces al afio. En estas etapas, los productos necesitan

diferentes objetivos y estrategias de Marketing.

También es importante darse cuenta de que es posible alterar de modo
significativo la posicion de un producto en el ciclo de vida mediante cambios en

la estrategia de marketing.

Un marketing eficaz puede tener éxito para retrasar el progreso
inevitable del ciclo de vida del producto y en el caso extremo puede llevar al

mercado a una etapa anterior, como retroceder de la madurez al crecimiento.
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Algo muy importante que tienen que considerar las empresas
industriales, es el de tener una cartera de productos, es decir, no tener productos
de una forma individual, sino como partes de un sistema total. En este contexto,
diferentes productos tienen diferentes papeles que desempefiar en la

planificacion para alcanzar objetivos a corto y a largo plazo.

La cartera de productos, segin Mr. Bruce Henderson, fundador del
Boston Consulting Group, debera de uno considerar la gama de productos de la
compaiiia como una mezcla de negocios que interactiian y se influyen mutua y
estratégicamente, principalmente en cuanto a su utilizacion de recursos y al

despliegue de estos ante las oportunidades de un mercado competitivo.

Un proposito fundamental del andlisis de la cartera de productos es
desarrollar un punto de atencion estratégico, dindmico y a largo plazo sobre el

negocio.

Los resultados del analisis se presentan como posiciones de los cuatro
cuadrantes de una matriz 2 x 2. Una dimension de la matriz es la tasa de
crecimiento del mercado y la otra dimension es la medida del dominio de la

cuota del mercado.
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Los productos de cada uno de los cuatro cuadrantes tienen diferentes

denominaciones, estos son: estrellas, signos de interrogacion, vacas lecheras y

perros
Cuadro (2.15)
POSICION PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO
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Este sencillo andlisis tiene una serie de ventajas y beneficios:

1.- Es simple y facil de comprender. Sitia a los diferentes negocios en una

perspectiva estratégica.

2.- Es una forma eficaz de analizar no solo los negocios de la empresa, sino
también los de los competidores, a estos se les puede colocar en la matriz como
forma de generar una vision de sus posiciones competitivas y probables

movimientos futuros.

3.- Introduce un punto de vista estratégico, dindmico y a largo plazo que tiene
en cuenta de una manera especifica lo atractivo del mercado y las posiciones de

los competidores.

4.- Proporciona una vision realista de aquellos negocios que demandan
recursos en mercados que no crecen y en los que la posicion competitiva de la

empresa es débil y los identifica como candidatos a la retirada del mercado.
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Puede haber diferentes opciones estratégicas para los productos de cada

uno de estos cuatro estados.

Los perros pueden recolocarse en segmentos de mercados mas
cuidadosamente definidos, por ejemplo con un gasto moderado del refinamiento
del producto y esfuerzos promocionales hacia objetivos definidos o recortando

todo el apoyo del marketing.

La eleccion entre opciones estratégicas para los productos de un estado
particular vendrd determinada por muchos factores, que incluyen Ila
disponibilidad de recursos de marketing, las demandas de productos en otros
estados, los recursos y necesidades financieras de dinero liquido que tiene la

empresa.

Por ejemplo una empresa que tenga varias estrellas, no dedicara mucho

tiempo ni esfuerzo a intentar recolocar un perro.

En otro extremo, una empresa que no ha estado renovando sus

productos, puede no tener mas eleccidon que reinvertir en signos de
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interrogacion y perros. Por otra parte el desarrollo con éxito de nuevos

productos normalmente requiere la presencia de vacas lecheras y estrellas.

Esta matriz nos servira mucho para conocer lo bueno o malo que

resultan nuestros productos elegidos para alquilar.

Puede ser que en pleno camino nos demos cuenta que cierta maquina o
herramienta no resultard tan conveniente como se habia pensado en primera

instancia, y sera necesario realizar ciertos cambios.

Lo optimo serd el tratar de tener la mayor cantidad de productos
estrellas, esto quiere decir tener una gran participacion de mercado con cada
maquina de alquiler, y tener un crecimiento continuo de la frecuencia de

alquiler de los equipos.

En caso de no tener todos los productos como estrellas, esto no es de
preocuparse, ya que no todos los productos podrian estar en este recuadro. Hay
ciertas buenas empresas que tienen a sus diferentes productos en los 4 recuadros

y esto no significa que no estén haciendo las cosas bien
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2.4.2 LA ESTRATEGIA DE PRECIOS

El precio es un elemento critico de la estrategia de marketing industrial y debera
considerarse siempre dentro del contexto de la estrategia de marketing. EIl precio
interactuia con los demas elementos del marketing mix para determinar la eficacia de cada

un o de estos y del conjunto.

Los objetivos que guian la estrategia de precios deberian ser un subconjunto de
los objetivos que guian la estrategia global de marketing. Por lo tanto el precio no debera
ser considerado como elemento independiente de la estrategia de marketing o afirmar que

el precio es un elemento central del marketing mix.

2.4.2.1 El precio como parte de la oferta del producto

El precio debera considerarse como parte de la oferta del producto. Por
consiguiente, la estrategia de precios deberia considerarse adjunta a la estrategia

del producto.

Esta es una variable importante en las percepciones del comprador y se
asocia con los juicios de este sobre disponibilidad, calidad y otros atributos del

producto para determinar su percepcion global del valor.
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El precio es por tanto una consideracion clave en el posicionamiento
estratégico del producto. Para el cliente industrial, el precio es obviamente una
determinante fundamental del impacto econémico del producto adquirido sobre

su estructura de costes.

Desde el punto de vista del vendedor, el precio establecido para el
producto determina no solo la rentabilidad de este, sino también los margenes
de los que se dispone para respaldar los costes asociados con todos los demas
aspectos de la oferta del producto, incluido el soporte técnico, entrega y forma

de pago.

El precio ademas es una variable estratégica fundamental para explotar
el ciclo de vida del producto, haciendo que los margenes de beneficios sean mas
altos en las etapas de crecimiento y reflejen precios relativamente altos ante la
ausencia de una competencia fuerte, una condicion que cambia cuando el

producto entra en la etapa de madurez.

No siempre utilizar un precio bajo como vehiculo para alcanzar el
dominio del mercado funciona, a pesar de esto el precio es una variable

importante para explotar el ciclo de vida del producto.
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2.4.2.2 La formulacion de la estrategia de precios

Antes de uno determinar el precio deben tomarse dos decisiones
estratégicas. La primera es la decision de macro segmentario, la seleccion de
los clientes a los que servir. Esto ya se lo realizo en el capitulo 2.2 de nuestra
tesis. Ya que la seleccion de clientes es el elemento mas importante de la

estrategia de marketing industrial.

Posteriormente se puede definir el papel dentro de esta estrategia del
producto y esto llevara a determinar los objetivos de precios consecuentes con

los objetivos globales del marketing.

2.4.2.3 Objetivos del precio

Los precios reflejan la interaccion de varios objetivos. Los objetivos del
precio es el resultado de diversos factores, como la interaccion del precio con
otros elementos del marketing mix, la naturaleza dindmica de las condiciones
del mercado como son la oferta y la demanda y el impacto especifico de las
medidas del precio, los aspectos financiero de la empresa, tomando en cuenta
los margenes de beneficio, el rendimiento de la inversion, la inversion en el

inventario, entre otras mas.
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En este caso uno de los objetivos principales del precio que esperaran
sus clientes, sera de acuerdo con la disponibilidad, necesidad y calidad de los
diferentes productos ofrecidos. Es por esta razon que es importantisimo acertar
en la eleccion de los productos industriales que necesitaran los clientes de la

empresa.

2.4.2.4 Obtencion del precio para alquiler

En nuestro caso la forma de obtener el precio para alquiler es que
mediante la encuesta se pongan rangos de precios a los cuales el cliente este
dispuesto a pagar por cada uno de los equipos que se ponen de opcion para

alquilar.

Luego el precio que tenga mayor aceptacion se tomard como el mas
optimo, en caso de haber varios precios con bastante porcentaje de aceptacion

se procederd a sacar un promedio entre ambos precios.

También es valido conocer los precios de alquiler de la competencia, si

estos datos existen, para darnos otra referencia de los precios.
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Ademas es muy importante darle un valor agregado segun la calidad de
la marca del fabricante de cada producto, porque en el mercado de alquiler
capaz hay diferentes marcas, con diferentes precios, pero igual una buena marca

resalta sobre las otras.

Cuando se obtenga el precio se deberd ser un poco flexible, el cual nos
ayudara a hacer frente a la competencia y mantener la cuota del mercado, al no
tener siempre un mismo precio. Ademas habra que revisar si el precio que se
pone cumple las expectativas del proyecto, es decir recuperar la inversion y
obtener ganancias, en caso de no ser asi o se sube el precio del equipo o se lo

deja afuera del listado de equipos para alquiler.

También el precio podria variar de acuerdo a la cantidad de tiempo que
desean alquilar una herramienta. No se puede tener el mismo precio por dia
cuando alguna empresa alquila cierta maquina por solo un dia, que si la alquila

por varias semanas.

Luego esta pasaria a ser un arma estratégica clave para asegurarse una

posicion con clientes importantes. A todos los clientes que compiten se les
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deben ofrecer condiciones y precios similares. Las cantidades de descuento no
deben ser tan altas, para que solo los clientes mas grandes puedan aprovecharse
de ellas, sino que lo que se debe lograr es reducir la competencia en el mercado

de alquiler.

Los descuentos que usualmente dan las empresas industriales a los
revendedores de los productos, en esta compafiia no va a aplicar, ya que el
alquiler es directo con el consumidor final, sin intermediarios, en caso de que
alguien desee alquilar nuestras maquinas a una tercera persona, se les dara el

mismo precio y aplicaran a los mismos descuentos por tiempo de alquiler.

Después de haber recuperado la inversion y ganar el margen deseado, se
podra recurrir a la opcion de vender el equipo usado a un precio muy inferior,
para proceder a la compra de uno nuevo y no incurrir a los gastos de

mantenimiento que aparecen cuando los equipos tienen bastante tiempo de uso.

Asi siempre se tendra un equipo en perfectas condiciones para alquilar, y
poco a poco se podra ganar la confianza de nuestros clientes en la calidad de los

productos ofrecidos.
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2.4.3 La estrategia de la Promocion industrial.

2.4.3.1. Puntos importantes

Los puntos importantes dentro de la promocién son los siguientes:

Publicidad

Definida como cualquier forma pagada de presentacion no personal y

promocion de servicios a través de un individuo u organizacion determinados.

Los siguientes puntos tienen que considerar la empresa para realizar una

publicidad debida en la incursion del servicio del alquiler dentro de la empresa.

1. Utilizar mensajes claros sin ambigiiedades.

2. Destacar los beneficios de los servicios.

3. Sélo prometer lo que se puede dar.

4. Publicidad para los empleados.

5. Obtener y mantener la colaboraciéon de los clientes en el proceso de

produccioén del servicio.
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6. Crear comunicacion verbal.

7. Dar pistas tangibles (simbolos, temas, formatos, etc.)

8. Dar continuidad a la publicidad.

9. Eliminar la ansiedad después de la compra.

La publicidad de los servicios debe cumplir con cinco funciones para lograr su

eficiencia:

o  Crear el mundo de la compafiia en la mente del consumidor.

o  Construir una personalidad adecuada para la compaiia.

o Identificar la compaiiia con el cliente.

o  Influir en el personal de la compatfiia sobre la forma de tratar a los clientes.

0  Ayudar a abrir puertas a los representantes de ventas.

Como en nuestro caso la publicidad se hace con un determinado ntimero de
empresas industriales, se hara via fax, email o via folletos que habra en los

diferentes locales de la compaiiia.

Ademas se podria entregar la publicidad adjunta con cada factura que haga la
empresa, asi nos podriamos publicitar mas rapidamente con nuestro actuales

clientes.
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También se puede colocar un letrero fuero de los almacenes haciendo referencia
a nuestro nuevo servicio de alquiler, para que las personas que pasen por ahi lo

puedan ver e interesarse de este nuevo servicio.

No es muy conveniente usar la publicidad por medios masivos, por su alto costo

y porque no todas las personas son nuestros clientes.

Venta personal

Definida como la presentacion personal de los servicios en una conversacion

con uno o mas futuros compradores con el proposito de hacer ventas

La venta personal trata principalmente los siguientes puntos:

1. Hacer relaciones personales con los clientes.

2. Adoptar una orientacion profesional.

3. Uso de venta indirecta.

4. Crear y mantener una imagen favorable.

5. Vender servicios no servicio.
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6. Hacer la compra facil.

En nuestro caso se va a vender el servicio de alquiler a los consumidores

industriales tomando en cuenta los puntos anteriores.

Estos puntos facilitaran la relacion entre los consumidores y la compaiiia para
que no se complique tanto el alquiler de las maquinas. Esto se haria en primera
instancia con el vendedor de la empresa de confianza del comprador para que el
se encargue de ayudarlo a elegir la maquina correcta para su uso y lo pueda

convencer de que use los equipos.

Por cada dia de alquiler que tenga un cliente industrial llevado por los

vendedores, ellos percibiran el 4% de lo facturado

En caso de ser nuevo el cliente, podrd empezar su relacion directamente con el
almacén y para que luego se haga cargo un vendedor y asi pueda conocer mejor

las necesidades industriales de este.

Relaciones Publicas

Definida como la estimulacion no personal de demanda para un servicio

obteniendo noticias comercialmente importantes acerca de éste, en cualquier
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medio u obteniendo su presentacion favorable en algin medio que no esté

pagado por el patrocinador del servicio.

Esta se dara cuando la gerencia del almacén asista a eventos de negocios y
conversen con personas de otras empresas, donde puedan conversar sobre el
nuevo servicio, si es de interés de las personas con quien esta participando de la

conversacion.

Promocion de ventas: actividades de marketing distintas a la publicidad, venta
personal y relaciones publicas que estimulan las compras de los clientes y el uso

y mejora de efectividad del distribuidor.

El aumento de la actividad de promocion de ventas en muchos mercados de
servicios, en los ultimos diez o quince afios, ha sido uno de los cambios
principales que ha tenido lugar en marketing. Formas particulares de actividad
han recibido mayor atencion que otras, pero ante todo es un campo del

marketing que espera mas atencion detallada.

Finalmente la promocion de ventas es un elemento de la combinacién de

promocion en una organizacion de servicios. Los programas promocionales mas



120

efectivos son aquellos que se ajustan a toda la estrategia promocional y se

consideran a su vez como un elemento en la estrategia general de marketing.

Esto significaria de hacer ciertas promociones por bastantes dias de alquiler, y

no mantener el mismo precio que por dia.

También el de ciertas promociones en precios a los clientes que alquilan
bastantes veces o bajar un poco los precios de ciertas maquinas que no se

alquilen mucho para incentivar su alquiler.

Los propositos generales de la promocion en el marketing del servicio del
alquiler son para crear conciencia e interés en el servicio y en la organizacion de
servicio, para diferenciar la oferta de servicio de la competencia, para
comunicar y representar los beneficios de los servicios disponibles y persuadir a

los clientes para que compren o usen el servicio.

En general el propdsito de cualquier esfuerzo promocional es vender el servicio

a través de informacion, persuasion y recuerdo.

Los principios de la promociéon son los mismos para bienes y servicios. Sin
embargo, algunas diferencias se deben principalmente a aspectos como: las

caracteristicas de las industrias de servicios y las caracteristicas de los servicios.
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En cada una de estas categorias existen factores responsables de dichas

diferencias. Estos son:

2.4.3.2 Diferencias debidas a las caracteristicas de las industrias de

servicios:

Falta de orientacion de marketing: Algunas industrias de servicios estan
orientadas hacia el producto. No estan al tanto de las posibilidades que ofreceria
en sus industrias la practica del marketing. Se ven como productores de
servicios y no como organizaciones que atienden las necesidades de los clientes.
Los gerentes no estan capacitados, no tienen las habilidades y no conocen el
papel que la promocién podria jugar dentro del marketing.

Restricciones profesionales y éticas: Puede haber limitaciones
profesionales y éticas que pesan sobre el uso de ciertos métodos de marketing y
de promocion. La tradicion y la costumbre pueden impedir el uso de ciertas
formas de promocion. Pueden considerarse como inapropiadas en la industria.

Pequefia escala de muchas operaciones de servicios: Numerosas
operaciones de servicio pueden ser a pequefia escala. No se pueden considerar
como lo suficientemente grandes para garantizar gastos en marketing ni en

promocioén particularmente.
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Naturaleza de la competencia y condiciones de mercado: Muchas
organizaciones de servicios pueden no necesitar promover Ssus Servicios
extensamente debido a su incapacidad para salir adelante con sus actuales
cargas de trabajo. No se visualiza que inclusive en estas situaciones el esfuerzo
promocional puede tener a largo plazo un papel que desempeiar para mantener
una posicion segura en el mercado.

Vision limitada de los métodos disponibles de promocion: Las
organizaciones de servicios pueden tener una vision limitada de la gran cantidad
de métodos promocionales que existen. Pueden tener en cuenta solamente la
publicidad masiva y la venta personal e ignorar la multitud de otros métodos
que pueden ser adecuados, igual de efectivos y probablemente hasta menos
€0st0sos.

Naturaleza del servicio: La naturaleza del servicio puede por si sola limitar
el empleo de ciertos instrumentos promocionales a gran escala. La clase de
servicio, las tradiciones en la industria particular de servicios, las limitaciones
de los métodos de promocidn para cierta clase de servicio, pueden restringir el

empleo de promociones.
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2.4.3.3 Diferencias debidas a las caracteristicas de los servicios:

Actitudes de los consumidores: Las actitudes de los consumidores es una
influencia clave sobre las decisiones de compra. Con los servicios la
intangibilidad es una cualidad importante en su marketing. Los consumidores
probablemente confian mas en impresiones subjetivas sobre el servicio y sobre
el realizador o vendedor del servicio cuando estan comprando. Esta
dependencia de las impresiones subjetivas puede ser de menor importancia en la
compra de bienes tangibles.

Necesidades y motivos de compra: Las necesidades y los motivos de
compra de bienes y servicios en gran parte son iguales. Las mismas clases de
necesidades se satisfacen por medio de compra de tangibles o intangibles. Sin
embargo, una necesidad que es importante, para ambas situaciones, es el deseo
de atencion personal. La satisfaccion de esta necesidad de atencion personal es
una forma en que los vendedores de servicios pueden diferenciar sus servicios
de los competidores.

Procesos de compra: Las diferencias entre bienes y servicios son mas
notables en el proceso de compra. Algunas compras de servicios se consideran
como mas arriesgadas en parte porque puede ser mds dificil para los
compradores evaluar calidad y valor. De igual manera, los consumidores tienen

mas probabilidades de recibir influencia de otros. Esta funcion mas
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predominante de la influencia personal en el proceso de compra tiene
consecuencias para el marketing de servicios. Especialmente para desarrollar
una relacion profesional entre los proveedores de servicios y sus consumidores

y la necesidad de programas promocionales para crear comunicacion verbal.

2.4.4 Estrategia de Plaza

Este se puede definir como una estructura formada por las partes que intervienen
en el proceso de intercambio competitivo, con el fin de poner los bienes y servicios a

disposicion de los consumidores o usuarios industriales.

Estas partes suelen ser los productores, los intermediarios y los consumidores

compradores.

Todo canal para la distribucion debe desempefiar un cierto numero de tareas o de
funciones necesarias para la realizacion del intercambio. De una manera general, el
papel de la distribucion es el de reducir las disparidades que existen entre los lugares, los
momentos y los modos de fabricacion y de consumo, con la creacion de utilidades de

lugar, tiempo y estado.
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Las siguientes funciones son las que se habra que considerar a la hora de alquilar los

productos:

e Transportar: Es toda actividad necesaria para el transporte de los productos del

lugar de fabricacion al lugar de consumo.

e Fraccionar: Es toda actividad dirigida a poner los productos para el alquiler en

condiciones que correspondan a las necesidades del cliente.

e Almacenar: Es toda actividad que asegura el enlace entre el momento de la

fabricacion y el momento del uso de la maquina.

e Surtir: Es toda actividad que permite la constitucion del conjunto de maquinas

especializadas o complementarias adaptadas a diferentes situaciones de uso.

o Contactar: Es toda actividad que facilite la accesibilidad de grupos interesados en

alquilar ya sea que estos se encuentren dispersos.
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e Informar: Es toda actividad que permite mejorar el conocimiento de las
necesidades del mercado y de los términos y condiciones para realizar las

negociaciones.

Ademas de estas funciones mencionadas, se pueden anadir los servicios a los
productos que se venden, el horario de apertura, la rapidez de la entrega, el

mantenimiento de las maquinas, las garantias, etc.

De manera general lo que se desea eliminar es las disparidades que existen entre la
oferta y la demanda, lo cual se debera tomar en cuenta por las personas interesadas en

realizar este proyecto.

2.4.4.1 Configuracion de un canal de distribucion.

La estructura vertical de un canal de distribucidon se caracteriza por el

nimero de niveles que separan al productor del usuario final. Se puede

distinguir asi el canal directo del canal indirecto.

En un canal directo no hay intermediarios que tomen el titulo de

propiedad, el productor vende directamente al consumidor.
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En el caso de productos industriales es muy dificil que se de esto, ya que
la mayoria de los productores estan fuera del pais y es dificil que el productor
venda directamente al consumidor por politicas internas, ya que por esa razon

tienen distribuidores en diferentes lugares.

Es decir que el canal quedaria delineado de la siguiente forma:

A 4

Fabricante Usuario Final

Luego, en el canal indirecto, uno o varios intermediarios toman el titulo de

propiedad. Este puede ser de algunos o pocos intermediarios.

A diferencia de los mercados de consumo, en los mercados industriales los
canales son mas cortos, particularmente cuando los compradores potenciales

son poco numerosos y estan bien identificados.
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El caso de la empresa para vender sus productos el canal de distribucion

que usa es el siguiente:

Fabricante Distribuidor | Intermediario | | Usuario
Final

A 4

v
Usuario Final

Ahora para el caso de alquiler de maquinarias solo se va a usar el segundo

canal, el cual seria fabricante, distribuidor y usuario final.

Esto es debido a que los revendedores no van a tener la necesidad de
alquilar las maquinarias, al menos de que ellos quieran alquilarselo a clientes
suyos, pero para el almacén ellos igual seguirdn siendo sus consumidores
finales, ya que no existiran descuentos adicionales y ellos deberan presentar las

garantias necesarias como para arrendarles nuestros equipos.

Adicionalmente para el uso de este canal, otra razén seria que al ser
productos industriales los que se ofrecen, solo son pocos los compradores

potenciales y el mercado de este pais es bien pequefio.



129

Otra parte importante dentro de la plaza son los puntos de alquiler donde
se mantendrd el stock de maquinarias, los cuales serdn en los almacenes
situados en la ciudad de Quito y Guayaquil. En caso de requerir maquinarias
que no se tengan ese momento disponible en cierta ciudad, pero se encuentra en

otra, habra la opcion de enviarsela a el cliente para que la use.

No habra necesidad de tener muchos lugares para tener el stock de las
maquinas para alquiler, ya que los productos industriales no son de tan comun

uso como en el caso de los productos masivos.

En cada almacén se le otorgara un espacio al alquiler donde se podran ver
ciertas maquinas que se encuentren a disposicion del cliente. Ademas se
entregaran catdlogos con informacion para las personas con precios diarios

referenciales para crear el interés de los clientes.
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CAPITULO 3

FORMACION DE LA EMPRESA

3.1 PROTOCOLO DE LA SECCION DE ALQUILER

A continuacion se analizaran ciertas cosas que se deberdn tomar en cuenta para el

éxito de la seccion del servicio de alquiler.

3.1.1. Garantias a la entrega de las maquinas para alquiler:

Se necesita recibir por parte del cliente que este interesado en alquilar ciertas
garantias. Si es un cliente ya de confianza de la empresa se le podra entregar los equipos

mas facilmente, solo firmando un acta de recepcion del equipo en buena estado.

En caso de que no sea muy conocido por la empresa, o no sea de la confianza de
esta, se pedird que deje garantias por el equipo llevado. Esta sera de un valor

representativo al equipo que se lleva en alquiler.
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Esta garantia se podra dar mediante un cheque de la empresa, firma de un pagare,
o voucher firmado de una tarjeta de crédito. Con esto se puede garantizar en parte que no

se roben los equipos o el pago ocasionado por el alquiler.

3.1.2 Recepcion y devolucion de los equipos.

Los equipos seran entregados en perfecto estado previo chequeo por parte del

personal del almacén para probar su correcto funcionamiento.

Al devolver el cliente los equipos, deberan ser probados si es posible en presencia
de la persona que lo devuelve para verificar el estado al recibirlo. En caso de que haya
un mal funcionamiento y se haya dado por mal uso de los equipos alquilados, el costo de
reparacion deberd ser asumido por el cliente. Si el cliente no lo desea pagar se cobrara la

garantia.

En caso de ser falla del equipo, habrd primero que verificar si la garantia de
fabrica esta vigente porque la mayoria de equipos tienen de 2 a 3 afios de garantia. De
darse el dafio por exceso de uso o por descuido en el mantenimiento del personal de la
seccion de alquiler, estos costos deberan ser asumidos por la seccion o analizar la opcion

de cambiar el equipo por uno nuevo, dependiendo del costo aproximado de la reparacion.
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3.1.3 Identificacion de los equipos.

Cada equipo al ser entregado al cliente para ser alquilado, en la nota de entrega
debera aparecer el nimero de serie de los equipos para poder ser identificados y evitar
algin cambio mal intencionado. Adicionalmente, cada equipo se les pintara una franja
con el logotipo de la empresa, el nimero de maquina, y los teléfonos para casos de que

tenga dudas el cliente sobre el funcionamiento de estos.

Esta también serd una manera de publicitar el servicio de alquiler, en los lugares

donde las maquinas trabajen, y adicionalmente se los podran identificar facilmente.

3.1.4 Transporte para entrega y devolucion de los equipos.

Se ofrecera de manera gratuita el transporte para la entrega de los equipos
rentados. Siempre y cuando los lugares de trabajo estén dentro de los perimetros de la
ciudad. Caso contrario el cliente serd la persona encargada de ir a retirar los equipos en

las instalaciones del almacén.

La entrega de los equipos en los lugares de trabajo, también asegurara si es que el
cliente esta realizando alguna obra y cuanto tiempo aproximadamente usard estos

equipos, y saber por cualquier inconveniente donde estan los equipos rentados.
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La devolucion de las maquinas también podra ser hecha por la seccion de alquiler,
a solicitud de los clientes, pero con un cargo adicional por el retiro de los equipos

dependiendo el lugar del trabajo.

3.1.5 Mantenimiento de los equipos que se usan por largos periodos.

Hay ciertos equipos, como los que tienen motores a gasolina o diesel, que
necesitan mantenimiento por cada tiempo de uso, es decir cambio de aceite y cambio de

filtros.

Este mantenimiento se debera realizar por la seccion de alquiler de acuerdo a las
horas de uso diario que va a tener cada maquina., esto asegurara el buen desempefio y la

durabilidad del equipo rentado.

Esto so6lo se usara cuando el cliente alquila los equipos por tiempos mayores a 15

dias seguidos.

El mantenimiento solo se podra realizar en los equipos que se encuentran dentro
del perimetro de la ciudad. En caso de que los equipos son llevados a otras ciudades, se

les debera explicar que mantenimientos deben realizar y cada que tiempo, para que les
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hagamos llegar los filtros y aceites sin costo alguno para que ayuden a la seccion a darle

el mantenimiento necesario.

En caso de haber alguna obra un poco grande fuera de la ciudad, y el cliente
decida alquilarnos gran parte de los equipos, ahi si serd necesario enviar a alguien del
personal de mantenimiento de los equipos para que asesore el uso de los equipos y les

haga los cambios respectivos segun los equipos alquilados.

Hay otros equipos los cuales estan libres de mantenimiento, estos no habra
necesidad que el personal de mantenimiento los visiten. Ya que estan hechos para ser

usados todo el dia.

3.1.6 Forma de pago:

La forma de pago dependera del cliente y el tiempo estimado que ellos alquilaran
los equipos. En caso de ser una empresa conocida y el cual va a necesitar los equipos por
varios meses, se cobrard por mes. En caso de no pagar las facturas a tiempo se les quitara

los equipos hasta que paguen las facturas vencidas.

En caso de ser una empresa mediana a la cual la empresa no tenga tanta confianza

en su pago, y que van a alquilar los equipos por aproximadamente un mes 0 un poco mas,
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se les cobrard semanalmente, también en caso de que se atrasen en el pago de el alquiler
de los equipos, estos serdn sacados de los lugares de trabajo, hasta ponerse al dia en las

facturas vencidas.

Si una persona natural desea alquilar por periodos muy cortos, como 3 a 4 dias. A
parte de tener la garantia como seguro de pago, se le cobrara al devolver los equipos. En

caso de no hacer el pago, se cobrard la garantia que se dejo.

3.1.7 Precios y descuentos.

Los precios seran diarios, y contaran todos los dias de la semana, incluso los

domingos y los feriados, aunque no usen los equipos.

Los descuentos si existiran, pero dependera de la cantidad de equipos que lleven,
el tipo de empresa quien esta interesado en alquilar y el tiempo estimado de alquiler,
tomando en cuenta el tiempo de alquiler como la principal variable para otorgar los

descuentos.



136

3.2 ESTRUCTURA DE LOS DEPARTAMENTOS ADMINISTRATIVOS

Para un correcto desempeio de esta seccion se deberan tener en cuenta diferentes
departamentos, con labores especificas. Sobre todo siempre estara la gerencia de la

empresa.

3.2.1 Organigrama de la seccion de alquiler
A continuacion se muestra el organigrama de cdmo estara compuesto la seccion
de alquiler dentro de la compaiiia industrial

Cuadro (3.1) Organigrama

Gerencia de la Empresa

[ Administrador General de la Seccion de Alquiler }

Secretaria

| | |
-
Taller } [ Dep. Contable } [ Dep. Compras } Dep. Ventas

Compras Nacionales }

Ventas Internas }

Compras Internacionales} Ventas Externas }

ELABORACION: Los Autores
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La descripcion de las funciones de cada uno de los departamentos a continuacion:

3.2.1.1 Administracion General:

El cual va a ser una persona quien estara encargada de controlar todos
los otros departamentos de la seccion y verificar el correcto desempeiio de estas.
El debera estar al tanto de todo, y sera el responsable de lo que suceda dentro de

la seccion.

3.2.1.2 Departamento Contable:

Para la administracion de los ingresos y egresos de esta seccion de la
compaiia, la contabilidad se llevara a cabo por el mismo departamento contable

del almacén, pero independientemente.

Esto nos servird para conocer la rentabilidad de este servicio y si
amerita mantenerlo o no abierto. Todos los gastos que se produzcan por el
alquiler seran contemplados dentro de la contabilidad de la seccion y asi

también sucedera con los ingresos que genera este.



138

El salario del departamento contable serd pagado por la compaiiia, pero
la seccion de alquiler asumird un porcentaje de remuneracion que ellos perciben

por llevarle la contabilidad.

3.2.1.3 Compras:

Este departamento se encargard de realizar las compras a nivel nacional
o internacional, va a ser el mismo departamento que usa la empresa, solo que
las maquinas que se decidan adquirir deberdn estar bajo pedido del
administrador, el cual deberd de justificar la compra de cada una de las
maquinas o de los repuestos que se necesiten para dar mantenimiento a los

equipos.

3.2.1.4 Ventas y comercializacion:

Con el objetivo de optimizar los gastos se aprovecharan el uso de los
actuales vendedores de la empresa para promocionar el servicio, los cuales se
les daran pequefios porcentajes de comisién por traer a nuevos clientes o

convencer a los clientes actuales de alquilar equipos.
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Los vendedores seran de 2 tipos: internos, los que se queden dentro del
almacén, quienes sabran el funcionamiento de los equipos para explicarselo a
las personas que se acerquen a la seccion. Y los vendedores externos que seran
los encargados de promocionar este servicio con los clientes actuales, para

cuando estos realicen las visitas.

3.2.1.5 Taller de reparacion y de mantenimiento

Aqui es donde se realizaran el mantenimiento de los equipos, para que
se encuentren en Optimas condiciones para cuando el cliente desee alquilarlo.
Se usara los mismos mecéanicos que ya poseen en el almacén y los mismos
instrumentos que ya tiene el taller actual, en caso de necesitar implementarlo
con mayores herramientas se procederan a la compra de estos. Lo que se
buscara es siempre tener al equipo en optimas condiciones antes de que sea

alquilado.

Esto garantizard el buen funcionamiento de las maquinas, como la

satisfaccion del cliente y la durabilidad de los equipos.

3.3 LISTADO DE EQUIPOS PARA ALQUILER

Del listado de equipos para alquiler todos los equipos entrardn al proyecto menos

los rodillos de compactacién, ya que no tuvieron mucho interés por parte de los
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encuestados, y porque su costo es muy alto para la tasa de frecuencia de alquiler que se

estimo. Es decir que era muy dificil la recuperacion del capital que se invertia.

3.3.1 Caracteristicas de equipos a alquilar

A continuacion se detallard brevemente la caracteristica de cada uno de los
equipos que se piensan alquilar con su respectivo precio al cual se le compraria al

almacén localmente. (Para més caracteristicas de las maquinas, ver Anexo 2)

* Moto soldadora a gasolina. Marca: Lincoln Mod: Ranger 250, con motor Kohler OHV
Command CH20 Gas de 20 HP a 1600 rpm
Rango de Amperaje: 20-250 amps DC
8500 watts
Incluye Trailer y juego de accesorios.

Precio: $5,000.00

* Moto Soldadora a diesel. Marca: Lincoln Mod: Classic 300D, con motor Perkins
104.22 de 4 cilindros a 32.7 HP a 1800 rpm.
Rango de Amperaje: 40-350 amps DC
3000 watts
Incluye trailer y juego de accesorios

Precio: $ 13,000.00
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* Soldadora eléctrica. Marca: Lincoln. Mod: Invertec V350 Pro. 200/230/460
/575/3/50/60

Rango de Amperaje: 5-425 amps

Incluye juego de accesorios

Precio: $ 3,500.00

* Soldadora TIG. Marca: Lincoln Mod: Square Wave TIG 175 Pro. 208/230/1/60
Rango de Amperaje: 8-175 amps DC
Incluye Trailer y juego de accesorios TIG

Precio: $ 2,500.00

* Soldadora MIG. Marca: Lincoln Mod: Power Mig 255. 208/230/1/60
Rango de Amperaje: 30-300 Amps
Incluye Trailer y juego de accesorios Mig

Precio: $ 2,250.00

* Alimentador de alambre para proceso Mig e Innershield. Marca: Lincoln. Mod: LN-25
15-40 V DC

Precio: $ 2,200.00
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* Sistema de corte plasma. Marca: Lincoln Mod: Pro Cut 25. 115/1/50/60
Rango de Amperaje: 12-25 Amps. Capacidad de corte: 3/8” ( 10 mm)
Incluye juego de accesorios para cortar

Precio: $ 3,200.00

* Sistema de corte plasma. Marca: Lincoln Mod: Pro Cut 55. 208/230/460/1/3/60
Rango de Amperaje: 25-60 Amps. Capacidad de corte: 1" ( 25 mm)

Incluye juego de accesorios para cortar

Precio: $ 4,200.00

* Sistema de corte plasma. Marca: Lincoln Mod: Pro Cut 80. 208/230/460/1/3/50/60
Rango de Amperaje: 35-85 Amps. Capacidad de corte: 1 1/4 “ (32 mm)
Incluye juego de accesorios para cortar

Precio: $ 4,800.00

* Compresor de aire. Marca: Ingersoll Rand
Implementado con motor a diesel con capacidad de generacion de aire de 180 cfm

Precio: $ 12,000.00
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* Amoladora neumatica. Marca: Ingersoll Rand
Para uso con compresor, genera 75.000 rpm

Precio: $ 1,200.00

* Martillo rompe pavimentos. Marca: Ingersoll Rand
Para uso con compresor.

Precio: $ 1,800.00

* Bombas de agua con motor a gasolina. Marca: Stow
De 3” a 8HP

Precio: $ 1,200.00

* Bombas de agua con motor a diesel. Marca: Stow
De 6” a 18 HP

Precio: $ 5,300.00

* Plantas eléctricas con motor a gasolina. Marca: Stow
De 10 Kw

Precio: $ 1,900.00
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* Plantas eléctricas con motor a diesel. Marca: Stow
De 30 Kw

Precio: $ 5,500.00

* Platos compactadores. Marca: Stow. Mod: VPC-80
Tamafio del plato: 420x595 mm
Frecuencia de vibracion: 6100 vpm

Precio: $ 2,600.00

* Rodillos estaticos: Marca: Stow. Mod: VDR-650
Didmetro del rodillo: 400 mm

Total de fuerza centrifuga: 1939 Kgs

Profundidad de compactacion: 400 mm

Precio: $ 2,800.00

* Mezclador de concretos. Marca: Stow. Mod: 20
Capacidad de volumen: 7 pies cubicos.
Motor de 8 HP, incluye llantas.

Precio: $ 2,600.00



145

* Cortadora de concreto. Marca: Stow. Mod: CS1035W
Capacidad de cuchilla: 356mm
Profundidad de corte: 127 mm

Motor de 35 HP a gasolina
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CAPITULO 4

ASPECTO FINANCIERO

Esta parte de la tesis nos servira para analizar mediante niumeros la rentabilidad de
un proyecto tomando en cuenta su inversion inicial, los gastos y los ingresos estimados

en todo el flujo del proyecto.

Para lograr esto debemos explicar cada uno de los componentes, explicando de

donde se lo obtuvieron

4.1 CUADRO PARA DETERMINAR EL PRECIO POR MAQUINA PARA

ALQUILER

Para tomar el precio mas adecuado por el alquiler diario de cada una de las
maquinas, se tomaron de las encuestas los rangos de precios que tenian una aceptacion de
mas del 30% de las maquinas. Los precios que tengan mas de este porcentaje significa
que son los mas Optimos, porque la mayoria de encuestados estan dispuestos a pagar
estos precios. En caso de haber 2 rangos de precios con mas del 30% se sacan los

promedios de los precios elegidos y asi obtendriamos el precio.
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4.2 CUADRO DE FRECUENCIA ESTIMADA DE ALQUILER POR MAQUINA

Después de haber tabulado la tabla de los equipos para alquiler, debemos obtener
la frecuencia con la que nos van a alquilar las maquinas, para ver si es rentable o no el

alquiler de estos equipos.

La frecuencia con la que cada encuestado piensa que va a alquilar cada méquina,

fue preguntada en las encuestas.

Luego con estos datos se saco un promedio estimado de con que frecuencia nos
iban a alquilar cada maquinas. Esta frecuencia dependera de que tipo de obra adquiera el
cliente, a veces alquilaran por varias semanas, mientras otras veces quizas requeriran el

equipo un par de dias.

Para obtener los dias estimados de alquiler por cada una de las maquinas,
pensamos que de los encuestados que nos dijeron que estarian dispuestos a alquilar una
maquina, con ese dato tomamos como si fueran los clientes que estarian dispuestos a

alquilar las maquinas no solo a esta compaiiia, sino que podria ser a cualquier otra.
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De aqui calculamos que solo el 35% de las personas encuestadas nos alquilarian a
nosotros los equipos por ellos seleccionados, este porcentaje pensamos que es muy
aceptable, ya que no todo el mercado son los que encuestamos y ya que no existe mucha

competencia actualmente, ni amenazas de competencia en un futuro a corto plazo.

Luego segun la cantidad de personas dispuestas a alquilar y tomando la frecuencia
de alquiler, debemos sacar que cantidad de méaquinas debemos de tener disponibles para
alquilar por cada uno de los diferentes tipos. Para sacar esto se multiplico las personas
que esperamos que nos alquilen cada maquina por la frecuencia en dias estimados por

cada vez que se alquilen los equipo y esto dividido para 365 dias que tiene el afio.

Al obtener la cantidad minima de méquinas que se deben tener, luego debemos
tomar en cuenta que no todos los clientes necesitan los equipos cuando el otro cliente lo
termine de usar, si no que habré veces que 2 clientes necesiten el mismo equipo para los
mismos dias, o que un cliente no necesite solo una maquina, sino que varias. Es por esto
que se sube un poco mas la cantidad de maquinas, dandole un espacio razonable donde
pueden dejar de ser alquiladas, para que asi nos podamos adelantar a cuando suceda esto

y tener la cantidad 6ptima de las diferentes maquinas.
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4.3 CUADRO CON LOS INGRESOS DE LA SECCION DE ALQUILER

Los ingresos para la seccion de alquiler estaran determinados por los dias

estimados de alquiler y el precio por dia pagado por cada maquina.

Se ha calculado que los ingresos subirdan un 5 % acabado cada afio. Esto se puede
dar por algun ajuste de precio o por un incremento de los dias de alquiler de las
maquinas. Como no puede ser mucho el cambio sélo se tomd un 5 % porque si luego

fuera mayor quizas habria que aumentar el numero de maquinas.

También tendremos otros ingresos, los cuales tratan de pequefios ingresos que se
tendran por ir a retirar los equipos de los lugares de trabajo. Esto tendrd un costo

adicional al dia pagado por alquiler.
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4.4 CUADRO DE GASTOS DE LA SECCION DE ALQUILER

Los gastos de la seccion de alquiler se dividen en gastos de sueldos fijos, gastos

de sueldos variables, gastos miscelaneos y gastos pre operacional.

4.4.1 Los gastos sueldos fijos, son los sueldos que se van a pagar a cada uno de los
empleados de la seccion de alquiler. Se van a tener 2 administradores, uno en Quito y

otro en Guayaquil, cada uno con su secretaria.

Ademas se tendran 3 mecanicos para el taller, uno serda mecanico de motores, el
otro electricista y el tercero sera el responsable de ir a los lugares de trabajo de los
equipos a revisar el funcionamiento de estos y se encargard de darles el mantenimiento

requerido.

Luego el departamento contable solo contara con una persona, la cual ayudara al
contador de la empresa a llevar la contabilidad solo de la seccion de alquiler, como se
factura con la misma razoén social solo habra necesidad de una persona quien lleve toda la
informacion contable en orden y se la de al contador general de la empresa para que

luego el solo la procese.
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4.4.2 Los gastos de sueldos variables, consisten en las comisiones por ventas que se
dardn a los vendedores de la empresa quienes ayuden a conseguir clientes para esta

seccion de alquiler.

Se calculo darles un porcentaje del 4% el cual nos parece muy apropiado. Para el
calculo dentro de los gastos, se tom6 que el 50% de nuestros clientes vendran a
consecuencia de los vendedores, quienes seran una gran fuente de informacion para los
clientes industriales y quienes los pueden persuadir de que alquilen los equipos, ya que

tienen un poco mas de confianza con las personas de las empresas.

4.4.3 Los gastos misceldneos, son los gastos varios que se presentan mensualmente en la

empresa, como los servicios basicos y el combustible para transportacion.

Los carros que se usaran para no encarecer mas el proyecto, son los mismos
carros de la compaiiia, lo que si se hara es pagar el combustible que se consuma por ir a

dejar o retirar los equipos.

Dentro de los gastos por publicidad y articulos promocionales, estan
contemplados ciertos folletos y documentos promocionales de este servicio para los

clientes que vayan al almacén o para darselo a los vendedores y que los repartan. El
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valor que se considera no es muy alto, ya que como son empresas industriales son muy

pocos los clientes a diferencia de la empresas de consumo masivo.

También se tomo en cuenta dar un margen del 2% de todos los gastos estimados
mensualmente, los cuales servirdn para cubrir ciertos gastos imprevistos que ocurren

durante el funcionamiento.

Ademas en los gastos se considera un 10% de los ingresos por alquiler mensuales,
destinados para el gasto por reparaciones y mantenimientos de los equipos alquilados.
Con esto se garantiza un dinero para no escatimar en gasto de los equipos y siempre

tenerlos en Optimas condiciones.

El alquiler del local no se va a tener porque sera asignado un puesto dentro de la

empresa actual. Lo cual hace que se ahorre una buena parte de los gastos mensuales.

4.4.4 Los gastos pre operacionales, son el porcentaje que van a subir los sueldos y los

gastos en los afios siguientes, para tomar en cuenta y considerarlos dentro del flujo.

Los sueldos y los gastos se esperan que suban un 2 % anualmente, es decir al

ritmo de la inflacién anual en nuestro pais.
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4.5 CUADRO DE INVERSION

La inversion se obtiene con el nimero de maquinas de cada uno de los equipos a
alquilar por le precio de compra como si fuera un consumidor final al mismo almacén.
En caso de no tener los equipos, se tomara el precio de compra localmente o en caso de
que el almacén lo importard, se tomara en cuenta un margen de ganancia por la venta

para el almacén.

Asi en el caso de comprar los equipos al mismo almacén, se ganara tanto como

por la venta, como por dar el servicio de alquiler de los equipos.

En la inversion inicial también entraran ciertos equipos de oficina que se
comprara para la implementacion en las 2 ciudades del servicio del alquiler, como son los

muebles, computadoras, fax, aire acondicionado y teléfono.

Ademas se esta considerando un valor de $ 1,000 para implementar con mayor

equipos al taller que actualmente tiene el almacén.



CUADRO (4.5)
TABLA DE INVERSIONES

Maquinaria Cantidad |Preciofu Precio Total
Soldadoras
Matosoldadoras a gasolina 4| & 50001 % 20.000
Motosoldadoras a diesel 2($ 13000134 26.000
Soldadoras Eléctricas 21 % 3500} & 7.000
Soldadoras TIG s 2500 | % 5.000
Soldadoras Mig 2t s 2250 [ & 4.500
Alimentadores de Alambre 1] s 2.200{ s 2.200
Equipos de aire
Compresores de aire 2l 12000 & 24.000
Martillcs Rompepavimentos 21 s 1800 1§ 3.600
Amoladoras Neurnaticas 1| % 120013 1.200
Perforadoras de cemento 2]l s 22001 3% 4.400
Bombas de agua centrifugas
Bombas motor a gasolina 23 1.200 | % 2.400
Bombas motor 3 diesel - 18 5.300 | 8 5.300
Plantas eléctricas
Plantas motor a gasolina 2[ 8 1.900 | & 3,800
Plantas motor diesel 13 5.500 [ $ 5.500
Sistema de corte plasma
Corte hasta 10 mm 2l 5 32001 s 6.400
Corte hasta 25 mm 2l 5 4.200 1 & 8.400
Carte hasta mas de 25mm 2| 5 4.800 § & 9.600
Compactacién y pavimento
Platos compactadores 218 2.600 [ % 5.200
Rodillos estaticos 218 2.800 | § 5.600
Equipos de albanileria y concreto
Mezciadores de concreto 2l s 2.600 | $ 5.200
Cortadoras de concrete z2| s 29001 s 5,800
Vibradores de concreto 2| 5 1.800 | & 3.800
Total inversion magquinas $ 164.900
Equipos de Oficina E 940
Muebles $ 600
Aire acondicionado $ 240
Teléfonos $ 100
Equipos de Computacién $ 2.100
Fax $ 100
Suministros de Oficina $ 50
Implementacion del Tallar CIB-BSPO $ 1.000
-] 4.090
Inversidn Total % 168.990

ELABORACION: Los Autores
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4.6. CUADRO DE AMORTIZACION DE DEUDA

En esta puede contemplar como se va a pagar el préstamo por la inversion inicial
que se va a tener para adquirir todos los equipos e implementar la seccion de alquiler

dentro de la empresa.

Se piensa hacer un préstamo por $ 168,990.00 a 3 afos plazo, y con una tasa de
interés del 14 % anual, que es la que se esta cobrando por prestamos con los bancos a 3
afios. Se eligié que sea el préstamo a 3 afios ya que la mayoria de equipos se deterioran
para ese tiempo, especialmente con el uso constante que se le va a dar. Luego si se deja
mas tiempo que se usen las maquinas, van a empezar a aparecer fallas en los equipos y

luego las reparaciones cada vez resultaran mas costosas y seguidas.

Ademas la mayoria de equipos cuentan con garantia de fabrica por 3 afios, lo cual
nos puede garantizar en parte el funcionamiento 6ptimo de los equipos, esto es si se le da

el mantenimiento requerido por cada uno de los equipos.

El préstamo se podria evitar en caso de que la empresa interesada en instalar la
seccion de alquiler decida invertir esta cantidad de dinero para arrancar el proyecto, lo
cual haria que se ahorren un total de $ 38,934.40 solo por concepto de intereses que se

gana el banco.



CUADRO (4.6)

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL -168990

INTERES MENSUAL 1,17%

PLAZO 36

TASA ANUAL 14

VALOR CUQTA $5.775,68

MES [ SALDO DE CAPITAL CAPITAL INTERES CUQOTA
1§ 168,990,000 | $ 3.804131% 1.971551% 5.775,68
2t % 165.185,87 | § 384851 (% 192717 8§ 577568
31§ 161.33736 | % 389341}¢ 188227 |3 5775868
41 % 157.443951 $ 3.03883(% 1.83685(3% 577568
51 % 153,505,112 | $ 398478 | ¢ 179089 & 577568
6t % 14952034 | § 403127(% 1744401|% 5.775,68
713 14548907 | $ 407831}1% 169737159 577568
81 % 141.410,76 { § 41258915 1.649,79 $ 5.775,68
93 13728487 | $ 417402 % 1.601,68 $ 577568
101 § 133.11085 | % 422272 1% 1552869 5.775,68
111 % 12888814 | 3 427198 | 8% 15036915 577568
121 § 124616151 % 432182135 1.453,86 $ 5.77588
131 12020433 | 3 4372241% 140343135 5775,68
14 § 115.922,09 | $ 442326 1% 13524215 577568
15 $ 114.49883 | 447486 | % 13008215 5.775,68
16| $ 107.023,981{ % 45270618 124861135 577568
171 % 102.466,91 1 $ 45798813 11958015 577568
181 $ 97.917,03 | % 463331(% 11423718 577568
191 § 93.283,72 1 % 468737 % 1.0883118% 5.775,68
201 % 88596351 % 47420518 1.0336215% 577568
21 % 83.854,30 | 5 4797381 % 97830 |3 5775868
221 % - 79:066,92 | $ 4853351 % 022331% 577568
231 % 7420357 1% 490997 | 3% 865711% 5.77588
241 $ 89.283601 % 4906725 % 808,43 (% 577568
251 % 64.326,35 | 3 5025201 9% 750,47 | 3 577568
26] 3 59.301,15| % 508383 |% 69185 % 5.77568
271 % 54217321 % 5143,14 | % 632541% 577568
28| % 49074171 % 520315 % 572531% 577568
291 & 43871031 % 5263851% 511,83 | % 577588
301 % 38,607,181 3 532526 | % 450,42 1% 577568
31 & 3328192 % 5387391 % 38829[% 5.77568
321 % 27894531 % 545024 1% 32544 | $ 577568
331 % 2244429 | 3 5513831 % 26185|% 577568
341 $ 16.930,46 | $ 557816 | $ 197,52 | § 5.77568
351 % 11352311 % 5643231 5% 132,44 1% 577568
361 % 570907 | % 57090718 66,61|% 577568

ELABORACION: Los Autores
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4.7 CUADRO DE DEPRECIACION DE LOS EQUIPOS Y UTILES DE OFICINA

Los equipos elegidos para alquiler deberan ser depreciados contablemente, ya que

cada mes que se usan los equipos se deprecia su valor.

Como el proyecto lo vamos a hacer con una vida util de 3 afios, todos los equipos

incluso los 1tiles de oficina adquiridos se los va a depreciar linealmente a 3 afios.

Luego se va a tomar un valor de salvamento del 20% para los equipos alquilados
y de un 10% para los utiles de oficina adquiridos que se recuperara en el mes 36 del flujo
de caja. Pensamos que un 20% es un buen precio por las maquinas usadas, ya que como
van a contar con un buen mantenimiento, esperamos que se encuentren en buen estado al

finalizar sus 3 afos de uso.



CUADRO {4.7)

TABLA DE DEPRECIACION
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Precio Vida Monto Monto % de Valor de

Depreciacién Total Unitario Total Estimada Anual Mensual {Salvamento| Salvamento
INVERSIONES $ 168,990,00 3| $44.772,531 $3.731,04 209 | %33.798,00
Maquinaria $ 164.500,00 3{4% 43.973,33 1% 3.66444 20%| $ 32.980,00
Soldadoras

Motoscldadoras a gasolina 4 5.000,00 | $ 20.000,00 3¢ 533333135 444 20%| $  4.000,00
Motosoidadoras a diesel $13.000,00 } $ 26.000,00 34 6933334 57778 20%| ¢ 5.200,00
Soldadoras Eléciricas 4 35000013 7.00000 31 1.86667 13 15550 20%) $  1.400,00
Soldadoras TIG % 2.500,00 | $  5.00G,00 3|4 1.33333|% 11111 20%| 5 1.000,00
Soldadoras Mig s 2.250,00 |3 4.500,00 314 1.200,00% 10000 20%| $ 900,00
Alimentaderes de Alambre ¢ 220000 ¢ -2.200,00 33 586,67 | § 48,89 20%| $ 440,00
Equipos de alre

Compresores de aire $12,000,00 1§ 24.000,00 31$ 6.400001% 53333 20%] ¢ 4.800,00
Martillas Rompepavimentos 4 1,800,600 | $ 3.600,00 314 960,00 [ § 80,00 20%] % 720,00
Amoladoras Neumaticas 4 1,200,00 | $ 1.200,00 33 32000¢ 5 26,67 20%| 3 240,00
Perforadoras de cemento $ 2.200,00 | 5 4.400,00 3bs 11733313 97,78 20%| 3 880,00
Bombas de agua centrifugas

Bombas motor a gasolina 4 1,200,00 | $  2.400,0C 31 640,00 | 4 53,23 20%] 3 420,00
Bombas mator a diesel 4 530000 | $ 5.300,00 3[4 1.413,33;4 117,78 200 3 1.060,00
Plantas eléctricas

Plantas motor a gasofing < 1.900,00 | §  3.800,00 318 10133313 84,44 20%| 5 750,00
Plantas motor diesel 4 5,500,00 | $ 5.500,00 3]s 146667 L& 122,22 0% $  1.100,00
Sistema de corte plasma

Corte hasta 10 mm ¢ 3,200,00 [ § 6,400,300 3ls 170667 | 142,22 20%| ¢ 1.280,00
Corte hasta 25 mm 4 4.200,00 | $  8.400,00 3¢ 224000 % 18667 20%| ¢  1.680,00
Corte hasta més de 25mm ¢ 4.800,00 | 35 9.600,00 34 25600004 213,33 20%| ¢ 1.920,00
Compactacién y pavimento

Platos compactadores 4 2.600,00 | § 520000 30s 1.38667]3 115356 20%|( 4 1,040,00
Rodilics estaticos 4 2.800,00 | $ 5.600,00 3]3 1.493,33|§ 12444 0% s 1.120,00
Equipos de albafileria y concreto]
iMezcladores de concreto 4 2600,00 | $§ 5.200,00 3]4 1386567 |% 11556 20%1 4 1.040,00
Cortadoras de concrato 4 2,900,00 | §  5.800,00 3]s 15466735 1288% 20%| §  1.160,00
Vibradores de concreto ¢ 1.500,00 | $  3.800,00 314 10133313 84,44 20%] ¢ 760,00
 Equipos de Oficina $ 940,00 5(% 169,20 | 3 14,10 10%{ § 94,00
Muebles 3 500,00

Aire acondicionado 3 240,00

Teléfonos $ 100,00

Equipos de Computacién 4 2.100,00 314 630,00 | & 52,30 10%t¢ 210,00
Fax $ 100,00

Suministros de Oficina S 50,00

Implementacion def Taller 4 1.000,00

ELABORACION: Los Autores
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4.8 CUADRO CON FLUJO DE CAJA DETERMINADO PARA 3 ANOS

En el flujo de caja se ve cuanto en realidad se va a ganar o perder por un proyecto.
Aqui se toma en cuenta la tabla de ingresos, la tabla de gastos, la tabla de inversion

inicial y la tabla de depreciacion y amortizacion de los equipos comprados.

En los ingresos se toma en cuenta un 10% de descuento, esto es para cuando los
equipos se rentan por mas de 15 dias se daran descuentos, porque no es lo mismo tener
un equipo alquilado un dia a que un mes. Entonces para entusiasmar al cliente a tener

mas tiempo los equipos se le daran descuentos segun los dias.

Los porcentajes de descuento no serdn mayores al 25% del valor diario que se
cobra. Se toma solo el 10% en el flujo de caja como descuentos, porque no todos los
clientes van a tener acceso a este descuento, solo parte de los clientes quienes frecuenten
este servicio. En el flujo de caja también se toma el 15% de reparticion de utilidades a

los empleados y el 25% de pago de impuesto a la renta.

También se ha calculado que en el mes 36 del flujo de caja, es decir el Gltimo mes
del proyecto, se van a vender todos los equipos a un costo del 20% del precio al cual se lo

compraron, asi para recuperar parte de la inversion inicial hecha.
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4.9 CRITERIOS DE EVALUACION DE PROYECTOS

La evaluacion del proyecto compara, mediante distintos instrumentos, si el flujo
de caja proyectado permite al inversionista obtener la rentabilidad deseada, ademas de

recuperar la inversion.

Los métodos mas comunes corresponden a los denominados Valor actual neto

(VAN), la tasa interna de retorno (TIR) y el

4.9.1 Valor Actual Neto (VAN)

Es el mejor método conocido y mas generalmente aceptado por los evaluadores
de proyectos. Mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que exceden a la
rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion. Por ello, calcula el valor
actual de todos los flujos futuros de caja proyectados a partir del primer periodo de

operacion y le resta la inversion total expresada en el momento cero.

Si el resultado es mayor que cero, mostrard cuanto se gana con el proyecto,

después de recuperar la inversion, por sobre la tasa i, que se exigia de retorno al proyecto.
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Si el resultado es igual a cero, indica que el proyecto reporta exactamente la tasa

que se queria obtener después de recuperar el capital invertido.

Si el resultado es negativo, muestra el monto que falta para ganar la tasa que se

deseaba obtener después de recuperada la inversion.

H

Z

n=l 1+1)

FCn: Flujos de caja proyectado en los periodos respectivos
Io: Inversion inicial en el momento cero
I: Tasa de descuento, tasa minima atractiva de retorno.

H: Horizonte de evaluacion en afios

En nuestro caso el VAN con una tasa minima de retorno del 10% es de $
38,244.82 lo cual significa que es una buena opcion para invertir, porque adicionalmente
a el margen de ganancia que se obtuvo por la venta de las maquinas a la seccion de
alquiler, se va a recuperar la inversion hecha mas una tasa de retorno del 10% y mas $

38,244.82



4.9.2 Tasa interna de retorno (TIR)
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Un segundo criterio de evaluacion lo constituye la tasa interna de retorno, TIR,

que mide la rentabilidad como un porcentaje. Es la tasa de descuento que iguala el valor

equivalente de una alternativa de flujos de entrada de efectivo (ingresos o ahorros) al

valor equivalente de flujos salientes de efectivo (egresos, incluidos los costos de

inversion)

También se define como la tasa de descuento que hace el VAN = (. Esto

significa que para hallar la TIR de un proyecto de inversion que dura H afios, usted debe

calcular la TIR con la siguiente formula:

mR=% " 0
< (1+TIR)"

FCn: Flujos de caja del proyecto en los periodos respectivos
Io: Inversion inicial en el momento cero.
TIR: Tasa interna de retorno

H: Horizonte de evaluacion (afios)
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LA TIR tiene cada vez menos aceptacion como criterio de evaluacion, por tres

razones principales:

1.- Entrega un resultado que conduce a la misma regla de decision que la obtenida en el

VAN

2.- No sirve para comparar proyectos, por cuanto una TIR mayor no es mejor que una

menor, ya que la conveniencia se mide en funcion de la cuantia de la inversion realizada.

3.- Cuando hay cambio de signos en el flujo de caja, por una alta inversion durante una
operacion, pueden encontrarse tantas tasas internas de retorno como cambios de signo se

observen en el flujo de caja.

En nuestro caso la TIR es de 21.43%, lo cual demuestra que el proyecto si es
rentable puesto que la tasa esta mas alta que la TMAR que es lo minimo atractivo de

retorno y el TIR sale por 11.43% de diferencia mas alta.

4.9.3 Costo Anual Uniforme Equivalente (CAUE)

El método del CAUE consiste en convertir todos los ingresos y egresos, en una

serie uniforme de pagos.
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En base al valor actual neto (VAN), podemos hallar el CAUE de la siguiente

manera:

P:A(l—(1+1)"j
I

P (Van)=$ 38,244.82

1=10.00%
n =3 anos
A =CAUE

Para el caso de nuestro proyecto el CAUE arroja el siguiente valor = $ 15,378.81,
esto es bueno puesto que la teoria economica dice que si el CAUE es positivo, significa

que el proyecto se puede realizar puesto que se va a percibir mas ingresos que egresos.

4.10 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El Analisis de Sensibilidad sirve para medir como cambia el proyecto por algin
cambio de uno o mas parametros al transcurso de €ste. Se usa para examinar que tan
sensible es el proyecto en estudio y para ver como cambiarian sus principales indicadores

de rentabilidad. Se utilizan varios escenarios para compararlos con el proyecto presente
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para ver los cambios que podrian pasar por el cambio de algiin pardmetro. Sirve para

medir el riesgo del proyecto en algiin cambio no programado.

Para nuestro analisis de sensibilidad, se utilizard como parametro a cambiar la
probabilidad del porcentaje esperado a captar del mercado objetivo, que es tomado de las
encuestas. Se tomara este parametro puesto que el numero de dias estimados que la
maquina va a estar en uso y el numero de compaiiias del mercado objetivo van
directamente relacionadas con ¢l, ademds indirectamente influye en el numero de
maquinas necesarias para abarcar el mercado, cambiando los costos e inversiones
respectivas. Se utiliza también los més importantes indicadores de rentabilidad para ver si

a futuro la inversion que se hard valdra la pena y comparar los escenarios respectivos.

A continuacion un cuadro con los 3 escenarios proyectados:

Cuadro (4.9) Analisis de Sensibilidad

L . Escenario Escenario Escenario
Variacion Escenarios 1 5 3
Cantidad de Mercado 35% 45% 259,
Abarcado
Cantidad de | 42 49 30
Maquinas Necesarias
Precio de Alquiler No varia No varia No varia
VAN $ 38,244.82 | $ 86,464.55 $ 230.60
TIR 21.43% 29.60% 10.09%
CAUE $ 15,378.81 | $ 34,768.67 $92.73

ELABORACION: Los Autores
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El Escenario # 1 o base tenia una probabilidad conservadora de 35% de que los
encuestados sean parte de los clientes de la empresa de alquiler. Este escenario dio una
TIR = 21.43% un VAN = § 38,244.82 al 10% TMAR y el CAUE = $15,378.91. Se
comprara 42 maquinas en total que es lo que se necesita para satisfacer el mercado y
tener un pequeio colchon de seguridad en caso de que los clientes necesiten mas de una

maquina para sus necesidades.

El Escenario # 2 es mas optimista que el Escenario 1, se tom6 una probabilidad
del 45% de que los encuestados seran parte de los clientes de la empresa de alquiler. Este
escenario dio una TIR = 29.60% que es mas atractiva que la del escenario 1 o base. Su
VAN es igual a § 86,464.55 siendo altamente rentable el proyecto, su CAUE fue de
$34,768.67. El nimero de maquinas se incremento a 49 por el incremento en dias de
trabajo que van a tener las maquinas al afio para satisfacer el mercado que también

crecid. El precio de alquiler no varia puesto que eso fue fijado segun la encuesta.

El Escenario # 3 es el mds negativo, se asume que el porcentaje de mercado
captado es el 25%. Este escenario dio una TIR = 10.09%, un VAN = $ 230.60 que no es
nada atractivo para un inversionista que esta dispuesto a ganar mas de una tasa del 10%
y un CAUE = § 92.73. El nimero de maquinas se tuvo que rebajar a 30 en comparacion
al escenario 1 puesto que el mercado demandaba un nimero menor de dias laborados por

maquinas e iba a tener la compaiiia de alquiler unas cuantas maquinas sin uso que
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significa un mayor monto en inversion. Este escenario pasaria si no se hace una buena
estrategia de mercadeo y solo se consigue un porcentaje de mercado del 25% que es bajo

para un mercado poco desarrollado y con poca competencia profesional.

En conclusion el mejor escenario es el nimero 2 puesto que la rentabilidad es alta
para la compaiiia pero conseguir el 45% de captacion de mercado es ser muy optimista.
El escenario # 1 o base toma un 35% de captacion de mercado que es un porcentaje
conservador que se puede aumentar facilmente con una agresiva estrategia de mercadeo,
se obtiene un TIR alto y bueno que es atractivo para los inversionistas. Vale recordar que
se tom6 como base 35% de las empresas encuestadas, que son una muestra referencial
del mercado objetivo de la empresa, de seguridad el porcentaje subira al aplicarse al
mercado objetivo en general. El escenario #3 es no realizable puesto que el TIR no es tan
atractivo, el VAN no es atractivo, el CAUE es bajo y seglin la teoria economica si el
CAUE es bajo significa que los egresos son casi tan altos como los ingresos, lo que se
debera hacer si pasara este caso es bajar los gastos generales para tener un nivel de

rentabilidad mas alto.



Cuadro (4.10) Valores VAN por Escenario

$90,000.00
$ 80,000.00 |
$ 70,000.00 |
$ 60,000.00 |
$50,000.00 |
$ 40,000.00 |
$ 30,000.00 |
$ 20,000.00 |
$10,000.00 |

$ 0.00-

$ 86,464.55

Escenarios

O Escenario 1
B Escenario 2
OEscenario 3

Cuadro (4.11) TIR del Proyecto por Escenario

30.000%

25.000% -

20.000%

15.000% -

10.000%

5.000%

0.000% -

29.:60%

21.43%

Escenarios

O Escenario 1
B Escenario 2
OEscenario 3

ELABORACION: Los Autores
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Cuadro (4.12) CAUE del Proyecto por Escenario

$34,768.67

$ 35,000.00+

$ 30,000.00

$ 25,000.00

O Escenario 1

$ 20,000.00 .
B Escenario 2

$ 15,000.00 DOEscenario 3

$ 10,000.00+

$ 5,000.00

$0.00-

Escenarios

ELABORACION: Los Autores
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Las conclusiones que podemos llegar después de ver los criterios de evaluacion
de proyectos, es que este resulta atractivo para el inversionista, ya que pensando que si
solo se tiene 35% de los clientes que se ha estimado, obtendriamos un VAN $ 38,244.82

con un TMAR del 10% y una TIR del 21.43 %.

Esto es sin contar si el inversionista es el mismo almacén, el cual se ganaria

ademas los intereses por invertir en el proyecto de 14% anualmente.

También es muy importante aclarar que para que se pueda llegar a cumplir estas
metas, se debe tener un buen enfoque de nuestro mercado objetivo y saber como llegar a
ellos, ya sea por medio de publicidad para los clientes industriales o por medio de los
vendedores y dandoles a conocer el servicio de alquiler para cuando tengan nuevas

necesidades.

En caso de recibir mas clientes de lo estimado, esto no seria ningin problema, ya
que lo optimo del proyecto seria llegar a el escenario 2 explicado en el andlisis de

sensibilidad, donde aumentan la cantidad de usuarios y por consiguiente las frecuencias,
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haciendo que se tengan mayor cantidad de equipos y permitiendo un mayor ingreso por

alquiler, por lo tanto resulta mas atractivo el proyecto.

Cuando se realice el proyecto hay que tomar en cuenta las frecuencias de alquiler,
ya que mientras mas se incrementen para cierto tipo de maquinas, también habra que
incrementar el nimero de maquinas disponibles para ese tipo de equipo y asi anticiparse

a las necesidades de los clientes para no decir que no hay equipos disponibles.

Una de las claves para el éxito de la empresa de alquiler es que los equipos se
encuentren en Optimas condiciones para ser alquilados, y asi obtener la satisfaccion del
cliente, el cual cuando vuelva a tener la necesidad de alquilar no dudard de acudir a la
empresa y solicitar los mismos equipos, gracias a su experiencia pasada. Es por esto que
se destina el 7 % de los ingresos para la reparacion y el mantenimiento de los equipos y

se cuenta con 3 personas especialistas encargadas de dar el mantenimiento.

También los equipos deberdan ser de marcas excelentes y reconocidas por los
clientes, porque si por abaratar los costos de las maquinas se compran cosas de mediana o
mala calidad, la durabilidad de las maquinas y la calidad del trabajo de esta disminuira,
haciendo que no resulte atractivo el proyecto. Y ademas los clientes no confiaran del

trabajo que puedan realizar los equipos.
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Una ventaja que va a tener el almacén al dar este servicio, es que la mayoria de
los clientes necesitan diferentes accesorios para usar con las maquinas para poderlas
poner en uso y que no incluyen los equipos. Asi que cuando alquilen a esta empresa los
equipos, con seguridad también adquiriran los accesorios en la misma empresa, lo cual

hace que incremente el nivel de ventas de esta.

Por ultimo se puede concluir que el proyecto servira para que el almacén a parte
de dar a los clientes la opcién de comprar, de la opcion de alquilar ciertos equipos, y asi
los clientes puedan decidir que opcion les resulta mas rentable segun las necesidades que
se le presenten y con esto la empresa se podra convertir en un verdadero socio estratégico

para las industrias.
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ANEXOS
ANEXO 1

NOMBRE DEL CLIENTE
ACEROS BOEHLER DEL ECUADOR S.A. INDUSTRIAS ROCACEM S.A.
ACEROS INDUSTRIALES DEL ECUADOR  S.A. INFANTERIA DE MARINA
ACIST. INTERNATIONAL INGENIEROS CONTRATISTAS ASOCIADOS S.A.
ADRELCORP S.A. INPACTO PUBLICIDAD
ADUM CONSTRUCCIONES MECANICAS CiA LTDA. |INPROEL S.A.
AEC ECUADOR LTDA. INT FORD SERVICES CORP.
AEROEST S.A. INTERLISERV S.A.
AGIP OIL ECUADOR B.V. INTERMETAL S.A.
AGRICOLA AGROGUAYAS S.A. IRODI S.A.
AGRECONS S.A. J.C.P. S.A. PROYECTOS DE INGENIERIA
AGROINDUSTRIA DEL PACIFICO S.A. J.C.S. FOOD SERVICES CORPORATION
AGROMIRTOS KUBIEC
AGUA,GAS Y ACEITE VEDOBLEBOG S.A. LA FAMILIAR S.A.
AGUIRRE BARSALLO PATRICIO - ARQ. LAB DE MAT DE CONSTRUCY SUELOS CIA. LTDA.
AISLATEC S.A. LOGISTICA UNIVERSAL MULTIPLE CIA. LTDA.
AQUAMAR S.A. LOOR S.A. OBRAS Y PROYECTOS
ANDEC S.A. MAMUT ANDINO C.A.
ARBECUADOR CIA. LTDA. MANDATO PUERTO AZUL S.A.
ARDISA MAR GLOBAL
ARENERA ANROPEVI MATERIALES PARA ELECTRICIDAD S.A.
ASTILLEROS NAVALES ECUATORIANOS MATSOL S.A.
B & T CIA.LTDA. MECANICA INDUSTRIAL "CEDENO" S.A.
BAGANT ECUATORIANA CIA. LTDA. MEGAMETAL S.A.
BIO - BAC S.A. METALES PERFORADOS S.A.
BODEGA MECANICA INDUSTRIAL CiA. LTDA. |[METAIN S.A.
BOLMA S.A. MEXPRO S.A.
CALDEROS Y AFINES S.A. MI CABAL S.A.
CARMETAVIC S.A. MINGA S.A.
CASTELCORP MOLINOS DEL ECUADOR C.A.
CATAGUA HECTOR MONTERREY AZUCARERA LOJANA C.A.
CAZAR OVIEDO MARCOS MULTIQUIL
CENTURIOSA MYCOM DE COLOMBIA C. LTDA. SUCURSAL ECUADOR
COFALCORP S.A. NEGOCIOS INDUSTRIALES REAL S.A.
COLEGIO TECNICO SAN RAFAEL NORUTSA S.A.
COMERCIAL AGRICOLA ZAPOTE NOVACERO ACEROPAXI S.A.
COMERCIAL IMPORTADORA KARDEC OXIGAS S.A.




COMETACE CiA. LTDA.

COMPANHIA NACIONAL DE DUTOS S.A.
COMPANIA URAZUL S.A.

COMPANIA AZUCARERA VALDEZ S.A.
COMPANIA AGRICOLA QUIROLA CiA. LTDA.
COMPANIA DE CERVEZAS NACIONALES C.A.
COMPANIA TECNICA NACIONAL S.A.
COMPANIA TUNAPESCA S.A.

CONCIVA CIA LTDA

CONSERMIN

CONSORCIO ICASA

CONSORCIO SANTOS CMI S.A.

CONSORCIO VACHAGNON

CONSTRUCCIONES CIVILES Y METALICAS
CONSTRUCTORA BELTRAN JARA S.A.
CONSTRUCTORA FERRERO CiA. LTDA.
CONSTRUCTORA HARB

CONSTRUCTORA INTERNACIONAL CIA. LTDA.
CONSTRUCTORA Z & Z CIA. LTDA.
CONSTRUCTORA CASTRO

CONSTRUCTORA NORBERTO ORDEBRECHT S.A.
CONSTRUMETAL S.A.

CORPORACION ECUATORIANA DE VAPORES S.A.
DECOTEC
DELTA DELFINI
DIMETALSA S.A
DOCAME S.A.
DREINCO CIA. LTDA.

DUBLINSA

DUCBIR S.A.

ECUACONSTRUCCIONES S.A.
ECUACOTTON S.A.

ECUAGRANS

ECUAIRE S.A.

ECUATORIANA DE GRANOS S.A.

EL UNIVERSO

ELECTRIFICACIONES DEL ECUADOR S.A.
ELECTRO NORTE

EMPRESA NACIONAL DE FERROCARRILES
EMPRESA TURISTICA INTERNACIONAL C.A.
EMPRESA MINERA PAPERCORP S.A.

& CIA. LTDA.
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0XXO S.A.
PAINT CENTER

PAPELERA NACIONAL S.A.
PASAMANERIA S.A.

ILE C.LTDA.

PERLISA

PESQUEROS UNIDOS CiA. LTDA.
PETROCOMERCIAL
PETROECUADOR - OLEODUCTO
PETROQUIL S.A.

PLANTACIONES DE BALSA S.A.
PROADSER

PROCOPET

PRODUCTOS ROCAFUERTE C.A.
PROINPETROL DEL ECUADOR
PROMARISCOS S.A.

PROVINEC S.A.

PROYECTO

PROYECTOS DE INGENIERIA
PUBLIVIA S.A.
REPRESENTACIONES INDUSTRIALES LEON REA
REPRICA

REPSOL YPF DEL ECUADOR S.A.
REP, FABRIC Y TRANS DE MOT ELECTRICOS S.A.
ROCATEC S.A.

RULETRADER S.A.

SAGER S.A.

SEINMETAL

SEMAICA

SERIELEC

SERNAIN

SERVI POWER S.A.

SERVICIOS EN ENSAYOS NO DESTRUCTIVOS Y REPRES

SERVIGRUAS Cia. Ltda.

SETER S.A.

SIDERURGICA ECUATORIANA S.A.
SIDERURGICA Y METALES PANCHANA S.A.
SIERRA NERHU

SKYTEC

SOCIEDAD AGROPECUARIA PIMOCHA C.A.

SOC DE ESTUD DE LA BIBLIA TEST DE JEHOVA



EMPRESAS INDUSTRIAS GUAPAN S.A.
ENATIN S.A.

EQUIGASOL

ESCUELA DE LA MARINA MERCANTE NACIONAL.
EXPORTADORA OCEANICA C. LTDA.
FABRICA DE ENVASES S.A.

FACOILSA S.A.

FEZPRO S.A.

FIADE

FIBRAS Y PLASTICOS S.A.

FIBRO ACERO S.A.

FLOTA PETROLERA ECUATORIANA

GELATI S.A.

GENERAL PUBLIC LIGHTING S.A.
GENERALSTEEL S.A.

GEOTECNIA Y CIMIENTOS S.A.

GERENCIA OLEODUCTO PETROECUADOR
GEZCORP S.A.

GOMASDIM S.A.

GRUPASA

HACIENDA SAN RAFAEL

HARBERT INTERNACIONAL ESTABLISHMENT S.A.
HELMERICH & PAYNE DEL ECUADOR INC.
HERSOL

HIDALGO ¢ HIDALGO S.A.

HIDRAULICA Y MAQUINAS S.A.

HIERRMAT S.A.

HORMIGONES ROCAFUERTE S.A.

IMEXTE S.A.

IMPORTADORA IMREGA S.A.

IMPORTADORA KARDEC S.A.

INANBESA

INCELCOM S.A.

INDTECSER CiA. LTDA.

INDUSTRIA ACERO DE LOS ANDES S.A.
INDUSTRIA INANBESA

INDUSTRIA MECANICA METAL MECANICA C.A.
INDUSTRIA CARTONERA ECUATORIANA S.A.
INDUSTRIA METALMECANICA IMETECO S.A.
INDUSTRIAL PESQUERA SANTA PRISCILA S.A.
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SUPCOMISION ECUATORIANA PREDESUR
STEEL CENTER ( CENTRO DEL ACERO)
TALLER CAMPO

TALLER MECANICO JARAMILLO

TALLER PUBLICITARIO C& Y

TALLERES CRISTHIAN

TALLERES HUNTER

TALLERES IND METALICOS DEL ECUADOR
TALLERES PARA MAQ IND AGRICOLA S.A.
TECHINT INT. CONST. CORP.

TECNIGERSA

TECNINOX S.A.

TECNIREPUESTOS MCS

TECNOESA S.A.

TESCA INGENIERIA DEL ECUADOR S.A.
TOMELLI S.A.

TOPCO S.A.

TORRES ROMERO JULIO

TOSAMBAY FRANCISCO - ING.

TRANSPORTE NOROCCIDENTAL CiA. LTDA.
TRANSPORTES VILLALBA

TRASNPORTES NAVIEROS DEL PACIFICO S.A.
TROEXSA S.A.

TULIOSA S.A.

ULTRASONIC TESTING & CALIBRATION S.A.
UNILEVER ANDINA ECUADOR S.A.
VARADERO MARIDUENA

VARADEROS Y TALLERES DURAN S.A.
VECOIN

VIPRESA CiA. LTDA.
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POTENCIALES CLIENTES

ADMIRAL CIA LTDA
ALUMINA

AMSEI CIA LTDA

ASENABRA S.A.

ASTAP CIA LTDA

CARTORAMA C.A.

CEMENTOS CHIMBORAZO
CEMENTOS SELVA ALEGRE
CETAGUA

COMPASCA

CONACE S.A.

CONCRETOS Y PREFABRICADOS
CONSEQUI S.A.

CONSTRUCTEC

CORRUCART CIA LTDA
CRIOLSA S.A.

ESTRUSA

ESYCMET CIA LTDA

FISA S.A.

FUROIANI

INCASA

INSUECO S.A.

INTISA

KLARE CIA LTDA

MINGA S.A.

NESTLE ECUADOR S.A.
ORIENCO

PRODUCTORA CARTONERA S.A.
PRONACA

PROYECTOS MECANICOS S.C.C.
REALCONI

SAME

SERTECPET CIA LTDA

STAHL MET S.A.

SUMESA S.A.

TECNAC S.A.

TECTOTAL CIA LTDA
VATADUR S.A.
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~ ANEXO2
MULTI-PROCESS WELDERS

: :  Rated Oulput T Dimensions | Net
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Rated Output input Dimenzions Nat
Produet | Prodest [t CurrentValtagal | Cusrent al Ot HxWxD Welght
Mame | Number Powar Buty Gycle™  |Rated Output Range in. {mem) Ik (el
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ENGINE DRIVEN WELDERS

Ranoer 250

Reted Output Type | Mo | HP& | Dimensions Mt
Produsct CurrantMoltage! Ourtpouit of of Speed HxWxD Wigight
Name Duty Gyche Fangea Engine Cyl. { {rom) in. {mm) fha. (kgh
A-Z5EA0C "
an® Oy
§6-250A Pige Roan” U 05 & =18
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= 3504 04 TO/EVA D% Loy | P22 G A
I;'I':fr 4500 E‘E [;'J'."EEH'.H[G% g'x-.l':l s 2 '-"i-l-; :: 'r- 1] : =l;I':I:":‘.l
) ITEAEI;‘.J_EMN.’BI}% L Lp\:] L bohier® OHY e (EEH T Db W T i
S Cormrrand? Jiy
8500 wats PHAN s 3600 (227
hallol) VS
continuous

1----

oo/ 22 2)68)
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= “Pated Outpit | Wire Feed Dimensions Net
Protuet | Product | Input AC Curramnt! Speaad Range In. {mm} HxWxD Welght
Nama | Wumber | Power Duty Cycie ipm miming | Seiid | Cored in, {mm) 15 (k)
25 ok iy 10 a5
A48 | 164N 00 : :
bﬂ';r:mq iag ].?1ﬁﬂ‘":l AOATT ”‘_H'I--"_’:!.'I_ l.;jfi-‘-".r} | -."3:; U] B FH-‘- g2l | [I5
The up io 0 {0675 | 0820 16356 1688 x 533 ]
o | PR IROO L oo 127,
High volume water removal
Specifications
| Model CP-210 CP-310
| Waeight 52 Ibs. EE I_I:a_b
|H|ﬁL‘D|HChargE Diameter 2" ar
Maximum Flow 167 GFM 265 GPM
. 10,020 GPH 15,800 GPH
_Maximum Head g2 105'
| Suction Lift 28' 28

Engine

4.0 HP - Honda

5.5 HP — Honda




186

(3-500Gas Vibrators

Stow dependability that goes anywhere.

Choose either 5 hp Briges
& Strawon I or Honda

5.5 hp engine. \ —r

Aluminum housing is
strong yet lightweight

Sturdy wubular
frame doubles as
lifting handle;
shides easily, won't,
tip over,

(.12, i3 standard for
382V casing;
opticnal for 314Y

Eccentric countershaft design
makes belt adjusting easy

Dual belt-drive sysiem provides
steady slip-free power 1o the
oulput shaft

e At
WARRANTY

Plate Compactors

Five models cover all the ground. Fast,

Model VIPC-50

Wt (kg [&3 b, (B3

Hetght {mm 13.9" (850

Width imm) [ha" (4200

Length (mm 13.7° (1110

Sire of plate (W & L) (mm) 165" x23.4° (420 %59
borwird speed (m/m) 65-73 ftmin. (21-23)

R T e
Compacted area (sq. mhy) 3423-6330 sq. ft/hr (503<5

T ¥ s
Vibration frequency 100 vpm
Lentrifugal fokce (ki)
Compaction depth (mm) 137 (381

Engirie (kW) 3,5 HP (4,1) Honda

Disive

[B0 DS, 1624

5.0 HF (3.7) B&S 1P
Centrifugal elutch

with V belts
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Concrete Mixers

fhe ideal mix of dependability
and economy.

Durable, continuously

welded, abrasion-resistnt
One-piece cast iron ring drums.
gear and drive gears run |
smoother and longer.

Non-slip drum lock provides
ositive posttions.

Large, easy-to-control ,./

handwheel with lube fiting
and tuming extension.

Pintle hitch (standard)
or ball hirch (optional).
Long, well-positoned
tow poles

Safery chains standard. IR Y :
Solid welded frames extend Solid, bridge-reinforced

P full length of mixer o axles won't bend, even aftc
Steel reinforced foor keeps support and protect engine, "‘"E“'_’d“d_”-_““' Leaf springs
tow bar in place; reduces housing and drum. Prevents urrt..‘&glmcidr d.[m L BoR
stress on leg and bar, warping, promotes alignment MU models for extra stab

of drive train

ammers

Mode! VYRC-60HD

Weight (kg) 130 Ihs. (G0)

Height (mm) 39" (990)

Width (mm) 14" (355)

Length (mm) 26.4" (670}

Shoe siee (W x L) (mm) 117% 13" (280 x 330)
Blowsmin, 370-635

Stroke (mm) Lo"-2.4" (40-60)

Travel speed (m'm) 2744 fr o (8.2-13.4)
Compacted srea (sq. mhr)  1442-2346 sq. Rl (135-220)
Impact foree/blow (ke 2350 Ihs, (1066)

Enpine Rabin ECORD

HP (k%W 3.3(2.5)

Transmission Dhirect Oil-bath
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