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INTRODUCCION

El proyecto se basa en la aplicacion de técnicas avanzadas de
marketing para el desarrollo de un plan de negocios para la distribuidora
IIASA-CATERPILLAR referente a una innovadora idea, la de crear un portal
que permitan fortalecer el posicionamiento de la marca, fidelizar y
relacionarse mas con sus clientes potenciales y aumentar la rentabilidad de

la empresa a largo plazo.

IASA es una distribuidora de CATERPILLAR con 80 afios en el
mercado ecuatoriano, siendo pioneros Yy lideres en distribucion de

maquinarias pesadas y sus respectivos repuestos en el Ecuador.

IASA-CATERPILLAR tiene sucursales en las principales ciudades del
pais y sus principales matrices en la ciudades de Guayaquil y Quito
conformados con su propia fuerza de venta y unidades de reparto; llegando

hasta 2000 puntos de distribucion a nivel nacional

En la division de Repuestos es muy competitiva, en los ultimos 8 afios
han ingresado grandes competidores como, Tractocormecio, Cremer e
importadores independientes, la mayoria de estos movidos por la apertura
de negocios con el mercado chino gracias al cual pueden importar repuestos
a menores costos, esta competencia obliga a la empresa a siempre darle un

valor agregado a nuestros productos, y de esta forma siendo innovadores y
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pensando en mejorar la relacion de los clientes con la marca, inclusive
pensado en brindar un solucién integral en el largo plazo incluyendo futuros

negocios a la empresa.

El desarrollo de este proyecto tiene un alto valor ya que como
estudiantes de tercer nivel necesitamos aplicar las nuevas técnicas y teorias
aprendidas en una empresa real y en un mercado de alta complejidad

competitiva.

Para IIASA el Plan de Marketing del nuevo portal para realizar

pedidos de maquinaria pesada de marca CATERPILLAR es una excelente

forma de determinar la viabilidad de desarrollo de la marca a largo plazo.

-11 -



CAPITULO |
DEFINICION DEL PROYECTO Y ANTECEDENTES DE LA EMPRESA
1.1 Tema Propuesto
PLAN DE MARKETING DEL NUEVO PORTAL PARA REALIZAR
PEDIDOS DE REPUESTOS MAQUINARIA PESADA DE IIASA-

CATERPILAR.

1.2  Planteamiento del Problema

El mercado de la venta de repuestos es muy dinamico debido a la
poblacion actual de maquinaria que hay, y la cual sigue aumentando con el
paso de los afios y ademas de eso nuestra empresa tiene en el mercado
mas de 80 afios en los cuales hemos recopilado una lista de necesidades de
nuestros clientes lo que incluyen listado de servicios, stock de repuestos

cosas que nos han permitido ser innovadores en nuestro sector.

La estrategia de la empresa ha sido siempre la de posicionarse con
lider, innovador, y preocupado siempre en reforzar la relacion con el cliente,
para esto estamos brindando constantes promociones y sacando productos
nuevos al mercado que se adecuen a las necesidades que tienen los

clientes.

Debido a esto este proyecto debe enfrentar esa realidad, de que no

va a ser facil demostrarse innovador cuando existen factores econémicos de

-12 -



por medio por parte del rival. Lo positivo es que se puede analizar los

resultados y la acogida de este servicio.

1.3Justificacion del Tema

El proyecto abarca temas actuales de marketing como son marketing
estratégico, branding y el desarrollo de comunicacién a base de la
investigacion de la tradicional encuesta una herramienta muy basica y

valedera para el desarrollo de nuestros objetivos.

Estudiard a los clientes de IIASA y sus percepciones sobre el
innovador servicio asi como sus motivaciones de compra y sus actitudes

frente al valor de marca y fidelidad.

Definira un posible plan de marketing y de comunicacion a utilizar por

una de las marcas mejor posicionadas del Ecuador en la practica.

1.40bjetivo del Estudio

1.4.1 Objetivo General
Definir un plan de marketing viable enfocado a la innovacion de
servicio de productos de la marca CATERPILLAR comunicarlo

eficientemente al grupo objetivo.

-13 -



1.4.2 Objetivos Especificos

Conocer el posicionamiento actual el porcentaje actual de top of mind e
imagen de las marcas de repuestos y maquinaria pesada en Guayaquil y
las motivaciones de compra de los clientes.

e Conocer las actitudes y opiniones de los clientes sobre el posible nuevo
servicio de IIASA.

e Desarrollar un planteamiento estratégico de marketing utilizando
herramientas y criterio estratégico ademas de las investigaciones de
mercado realizadas para determinar los 3 valores agregados mas
impactantes para el segmento.

e Conocer el resultado del grupo objetivo nuevo producto y servicio para
desarrollar la campafa de comunicacion.

e Evaluar la viabilidad del proyecto financieramente del 20% de TIR con las

herramientas adecuadas.

15 Descripcion de la Empresa [IASA.
IIASA es una distribuidora de CATERPILLAR con 80 afios en el
mercado ecuatoriano, siendo pioneros Yy lideres en distribucion de

maquinarias pesadas y sus respectivos repuestos en el Ecuador.

IASA-CATERPILLAR tiene sucursales en las principales ciudades del
pais y sus principales matrices en la ciudades de Guayaquil y Quito
conformados con su propia fuerza de venta y unidades de reparto; llegando

hasta 2000 puntos de distribucion a nivel nacional
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En la division de Repuestos es muy competitiva, en los ultimos 8 afios
han ingresado grandes competidores como, Tractocormecio, Cremer e
importadores independientes, la mayoria de estos movidos por la apertura
de negocios con el mercado chino gracias al cual pueden importar repuestos
a menores costos, esta competencia obliga a la empresa a siempre darle un
valor agregado a nuestros productos, y de esta forma siendo innovadores y
pensando en mejorar la relacion de los clientes con la marca, inclusive
pensado en brindar un solucién integral en el largo plazo incluyendo futuros

negocios a la empresa.

1.6 La Marca CATERPILLAR

1.6.1 LaMarca

Caterpillar es el lider en la venta de maquinas y repuestos con el 75%
de participacion en el mercado, seguido por DITECA, ECUAIRE; esto se
debe a su posicionamiento valorado por el grupo objetivo calificado como:

“Excelente calidad y tradicion de la marca”.

Su grupo objetivo son: Propietarios, Jefes de mantenimiento, jefes de

compra.

La marca Caterpillar cuenta con # de divisiones: Maquinaria,

Industrial, repuestos, rental, lubricantes.
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A continuacién breve descripcién de las divisiones de caterpillar:

Division Maquinaria esta representa a la venta de todo tipo de
maquinas de movimiento de tierra desde tractores, moto niveladores,
cargadoras, excavadoras, camiones fuera de camino, equipos compactos, la
diversidad que se presenta en esta division trata de ajustarse a los

requerimientos de nuestros clientes.

www . othermages.com - 00005

Division Industrial nos permite entrar en mercados diferentes, el
industrial en el cual entran la venta de montacargas, generadores. El marino

con motores de propulsién, generadores para los barcos. Camaronero y

-16 -



agricola con motores de bombeo y riego de agua la diversidad una vez mas

permite ajustarnos a las necesidades del cliente.

Division Repuestos corresponde a linea que suple de todo lo
necesario para que la division de maquinaria e industrial pueda desarrollarse
con productividad, es decir reduciendo los periodos de para de una maquina
teniendo el stock suficiente de repuestos o realizando las gestiones
necesarias para importar los repuestos la manera mas agil. Producto del
incremento de ventas de maquinas y aparte de la gran cantidad de poblacién
ya existente de maquinas esta division es la que tiene mas actividad

comercial.

&a’s
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Division rental surgié en base a la necesidades del cliente, en
ciertas ocasiones por diferentes proyectos de nuestros clientes requerian
cierta maquinaria por un tiempo determinado que dure el proyecto en el que
trabajaban asi que se dio el servicio de alquiler de maquinaria para suplir

esas necesidades temporales.

Division Lubricantes es una division nueva, esta surgio producto de
que caterpillar busca entregar a nuestros clientes una solucién global a sus
necesidades, dentro de esta propuesta el lubricante para surtir nuestras
maquinas estaba siendo entregado por un proveedor, pero no iba de la
mano con nuestra politica de calidad y servicio, y en busca de esto entro a

nuestra familia esta division.

1.7  Misién de CATERPILLAR
[IASA trabaja para contribuir al crecimiento del pais distribuyendo los

mejores productos relacionados a su crecimiento junto al mejor respaldo
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manteniendo asi liderazgo en el mercado al proveer a nuestros clientes de
mayor "valor". Haciendo esto con honestidad y eficiencia nos aseguramos un

crecimiento rentable en beneficio de nuestros accionistas.

CUADRO 1.1

CATERPILLAR: IDENTIDAD DE MARCA

Proposicién de Valor: Maquinarias y repuestos originales

Garantizados

COMPONENTES PROGRAMAS RELACIONADOS
CON CADA ESTRATEGIA

Marca: CATERPILLAR

Ventaja Competitiva: ||Stock de repuestos

Posicionamiento:

Slogan: Tu mayor respaldo

Producto: Calidad garantizada,

Empresa: Innovador y Lider en el mercado
Personalidad Confiable, y serior

Simbolo: Seguridad Responsabilidad
Credenciales: Mas de ochenta anos en el mercado
Color: Amarillo y Negro

ELABORADO: AMBAR REYES, PAUL JARA

1.8 Vision de CATERPILLAR

Ser lider en el mercado ofreciendo las opciones y soluciones de mayor

"valor".
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 Fase Cuantitativa
2.1.1 Presentacion de lainvestigacion

Esta etapa del proyecto, consiste en el disefio e implementacién de
una investigacion que permita obtener conocimiento del grupo objetivo frente
al concepto del nuevo portal para realizar pedidos de maquinaria pesada y
sSus percepciones, para asi poder desarrollar un buen plan estratégico de
marketing. De esta forma, se establecerd el posicionamiento actual de
maquinaria pesada CATERPILLAR y sus competidores, para entender el

estado situacional de la marca.

Este andlisis, nos brindara informacién clave para realizar el plan

estratégico de Marketing y la toma de decisiones de la empresa.

2.1.2 Ficha Técnica de los Estudios Cuantitativos

CUADRO 2.1

CATERPILLAR: FICHA TECNICA DEL ESTUDIO CUANTITATIVO

COMPONENTES RESULTADOS

Universo Individuos de mas de 18 afios

Ambito geografico muestral Guayaquil

Tamafio muestral 150 encuestas

Unidad muestral Clientes de IIASA, jefe de compras
Técnica de muestreo Muestreo aleatorio Simple y Estratificadog
Error muestral +5%

Nivel de confianza 90% (p=0g=0.5)

Fecha de realizacién del estudio pp@&l 13 de Octubre al 16 de octubre 200

ELABORADO: AMBAR REYES, PAUL JARA
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2.1.3 Resultados de los Estudios Cuantitativos

1. ¢Como realiza actualmente su pedido a IIASA?

GRAFICO 2.1

Pregunta 1

120

100
O Visitas a IASA 80

W visitas telefonicas 60

0O otros 40

20

2. Antes de realizar su compra, ¢en que distribuidoras cotizo su
pedido?

GRAFICO 2.2
Pregunta 2
200
o IASA
150
B TRACTOPARTES
100 - O TRACTOCOMERCIO
O CHRIBOGA
50 -
m OTROS
0




3. ¢ Qué caracteristicas en la atencidn al cliente usted busca al realizar

la cotizacién?

GRAFICO 2.3

Pregunta 3

RJ O INFORMACION

m CALIDAD

O RAPIDEZ
‘ 0 OTRAS

4. ¢En que caracteristicas de servicio al cliente sobresalen las

distribuidoras que usted cotizo?

GRAFICO 2.4
Pregunta 4
100
80
@ INFORMACION
60 m CALIDAD
40 O RAPIDEZ
O OTRAS
20
0
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5. ¢Como calificaria el servicio de atencidn al cliente (mostrador) de
[IASA?

GRAFICO 2.5

Pregunta 5

6. Si se implementaria este Centro de Servicio Virtual (CSV) para
realizar sus cotizaciones y/o pedidos, ¢Le facilitaria sus gestiones?

GRAFICO 2.6

Pregunta 6

oSl
= NO




7. ¢Esta dispuesto a utilizar este servicio?

GRAFICO 2.7
Pregunta 7

160
140 | = DEFINITV AMENTE
120 | LO USARIA
100 | B PROBABLEMENTE

5 LO USARIA

607 O TAL VEZ NO TAL

VEZ S
40 -
0 00 NO LO USARIA
o [

Confidence Interval Estimate for the

Mean

Sample Size 150
Number of Successes 134
Confidence Level 95%
Sample Proportion 0,89333333
Z Value 1,95996398
Standard Error of the Proportion 0,02520435
Interval Half Width 0,04939962
Interval Lower Limit 0,84393372
Interval Upper Limit 0,94273295

Por lo tanto, se puede estimar con 95% de confianza que entre el 84,39
y 94,27 % de los clientes estarian seguros de usar el servicio de
proporcionado por CSV.
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INFORMACION DEMOGRAFICA

GRAFICO 2.8
Edad
60
50 @ 18-25
40 m 26-35
30 - O 36-45
20 - O 46-55
10 1 = 56
0
GRAFICO 2.9
Ocupacion
60 @ PROPIETARIO
50 -
40 m JEFE COMPRAS
30
O JEFE
20 MANTENIMIENTO
10 li 0 OTROS
0
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2.1.4 Conclusiones de la Investigacién Cuantitativa

La investigacion de mercado realizada permite concluir lo siguiente:

Se pudo analizar que el 66% de los clientes realiza sus pedidos y
cotizaciones directamente a nuestra oficina, lo que provoca la
saturacion del servicio.

El cliente busca en un 100% tener la mayor cantidad de informacion
comparativa antes de tomar una decision preferentemente en nuestra
empresa.

El 57.33% de los clientes demostraron que buscan una atencion
global gue contenga la mayor y mejor informacion.

Los clientes en un 75.33% indicaron que el hecho de cotizar con
nosotros es por el tema de la informacion, saber el stock, precio,
tiempo de entrega, respaldo, pero siempre teniendo en cuenta algo
integral.

El 49.33% de nuestros clientes demostré que el servicio de nuestra
empresa no esta cumpliendo con su satisfaccion y no se siente bien
atendidos en los pedidos y cotizacion.

La sexta repuesta fue el indicador mas claro de que algo estaba
fallando en el servicio porque el 100% de los clientes buscan que se
mejore el servicio.

El 100% de nuestros clientes desean el implemento de este nuevo

servicio.
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2.2 Fase Cualitativa
2.2.1 Presentacién de la Investigacion

Con esta investigacion se tratara de profundizar en temas referentes a la
percepcion del nuevo portal de pedidos de IIASA, reconociendo las
actitudes del mercado y seleccionando de esta manera los posibles detalles
que requieren en el portal. La exploracion de otros factores como las
motivaciones de uso para este servicio es parte de la finalidad de la

encuesta.

Otros temas a investigar son:

e Opinién del grupo objetivo acerca de cOmo perciben el servicio
brindado por IIASA.

e Comentarios si el cliente percibe el valor agregado que IIASA brinda
comparado con su competencia.

e Comentarios acerca del uso de Internet.

e Factores que beneficiarian el trabajo de los clientes refiriéndose a la
implementacion de nuestro servicio.

2.3 Anélisis de Mercado

El sector petrolero

Si bien es cierto que la produccién del petréleo estuvo estancada en
500.000 barriles al dia cabe indicar que el precio del crudo llego a un

méaximo historico de $146 por barril.
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Sector de la construccion

El gobierno ha beneficiado mucho a este sector ya que existe una politica
de reconstruccidn vial y la inversion estatal esta dirigida a este asunto
inclusive existe la declaracién de emergencia al sector lo que permite una

agilidad en los trdmites burocraticos.

Ademés se beneficia por una inyeccién de 600 millones de ddlares

producto de los préstamos hipotecarios del IESS.

Sector agroindustrial

El hecho de que UBESA sea el lider de las empresas agroindustriales del
pais, con ventas que pasaron de 270 millones de ddlares en el 2006 a
aproximadamente 285millones de délares en el 2007, no es coincidencia ya
que el sector en general ha crecido teniendo las bananeras como nucleo de

la actividad agroindustrial.
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Sector pesca

El sector pesquero exporto 718 millones de délares en 2007, pero al
acuicultor le piso los talones y llego a 700 millones en exportaciones de

camaron y tilapia.

Para la cAmara nacional de la acuicultura el 2008 sera un afio histérico por

los volumenes de exportacion

Esto beneficia a IASA con una mayor inversion en nuestros productos por
el incremento que se ha producido en estos sectores por las circunstancias

mencionadas.

2.4Anélisis de los Proveedores
El proveedor Unico y exclusivo de IIASA es CATERPILLAR, empresa
gue es lider en este negocio y con mas 80 afios de trabajo e innovacion en

el mercado, CATERPILLAR tiene su marca difundida por todo el mundo
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formando lo que llamamos distribuidores exclusivos en las principales
ciudades del mundo, cabe recalcar que IIASA es el distribuidor mas antiguo
de América del Sur y Canada, lo que significa que la relacion con nuestro
proveedor es fuerte. Cuentan con suficiente capacidad de produccion para
abastecer al mercado mundial, ademas CATERPILLAR a desarrollado su
cadena de suministro teniendo presente que pocas decisiones pueden tener
un mayor impacto en el éxito de su empresa que el rendimiento de su
cadena de suministro. Independientemente de la industria o la regién del
mundo en la que se encuentre haciendo negocios, su cadena de suministro
es tan importante para el éxito como los productos, los servicios o el

personal.

2.5Analisis de la Competencia

La competencia Tractopartes, Tractocormercio, Ecuarie, Diteca se
han caracterizado siempre por ofrecer un producto con un precio inferior al
nuestro Cat, en una economia como la ecuatoriana el tema del precio la
mayoria de la veces toma mucha importancia en la toma de decisiones por
parte de los clientes, cabe indicar que al saber esto nuestros competidores
siempre estan buscando reducir sus costos de importacion para ofrecer un
producto que aunque sea genérico es mas barato, producto esto ha surgido
una invasion de productos de procedencia china que son aun mas
econdmicos inclusive estando un 60% mas bajo que el precio de IIASA.
Sin embargo la calidad de los productos no se compara a la nuestra, aparte

el valor agregado que estamos buscando siempre ofrecerles a nuestros
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clientes, lo cuél permite a IIASA lanzar esta linea de servicios pensando en
mejorar su valor marcay mantener el liderato en esta categoria si desarrolla
un buen plan estratégico incorporando las actitudes y preferencias de los
consumidores.

CAPITULO 1l

PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

3.1 Definicion de la Misién y Naturaleza del Plan Estratégico

El presente plan de marketing estratégico tiene como objetivo el
definir los objetivos estratégicos de la marca CATERPILLAR a largo plazo,
analizando su situacion actual, su entorno competitivo y las oportunidades
de desarrollo de valor de marca considerando el lanzamiento de un nuevo
servicio como es el portal de pedidos de maquinaria pesada y sus

respectivos repuestos.

El plan considerara los objetivos de posicionamiento a largo plazo,
objetivos de maximizar oportunidades y minimizar las debilidades asi como

objetivos financieros.

3.2 Andlisis de las Directrices de la Empresa

IIASA CATERPILLAR se ha convertido en lider de la categoria de
repuestos de maquinaria pesada desde hace 80 afios gracias a su estrategia
de entregar valor al cliente y desarrollar la relacion de éstos con la marca,

actualmente distribuye sus productos a nivel nacional con sus propios
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distribuidores y dos matrices propias ubicados uno en Guayaquil y el otro en

Quito.

La empresa siempre ha invertido en desarrollar el valor de marca a
través de la creacion de servicios, productos y promociones que creen esa
relacion marca cliente, pero de ahi publicidad en medios masivos no sea
dado ya que la poblacion a la que va dirigida nuestro trabajo son nuestros
clientes que no son mas alla de unos 15000 clientes. Sin embargo en la
actualidad la empresa esta invirtiendo en el aspecto de publicidad ya que
desde el afio pasado ya se creo el departamento de publicidad, con la
finalidad de encontrar las mejores vias para desarrollar esa relacion marca

cliente.

3.3 Analisis Situacional

Las ventas de IIASA en lo que se refiere a maquinaria y a repuestos
ha crecido en ventas todos los afios superando a sus competidores,
inclusive llegando a los limites de romper recordé de ventas por 3 afos
consecutivos, esta posicionada como: De buena calidad, con respaldo y
tradicional y de precio alto

La competencia ha encontrado nuevos productos genéricos de
procedencia china que han aumentado la diferencia que existe de precio
entre ellos y nuestros productos, situacién que preocupa y ha iniciado este

plan de marketing.
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3.4 Andlisis de Viabilidad
El siguiente analisis de viabilidad o FODA nutrira de excelente

informacion para la estrategia:

FORTALEZAS

e Tenemos Taller de servicio técnico que nos permite dar respaldo de la

marca

e Tenemos servicio de emergencia

e Tenemos una amplia gama de opciones de productos

e Se han incrementado las ventas en un 53%

e Distribuidores autorizados de la marca en Ecuador

e Capacitacion de personal.

e Servicio Posventa

e Créditos directos e indirectos

e Cobertura nacional

OPORTUNIDADES

e El precio del crudo llego a un maximo histérico de 146.
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600 millones de dolares seran inyectados en el sector de la

construccion

Incremento en la agroindustria debido a la gran demanda de banano y

café.

Incremento en exportaciones de camardén y tilapia.

Los integrantes del sector de bebidas aumenta la facturacion en 21%

nuestros clientes sienten la necesidad un servio mas directo y rapido

como el virtual.

Nuestros clientes demandan una atencién 24/7.

La queja de clientes que se sienten desatendidos segun la

investigacion.

DEBILIDADES

Exceso de burocracia interna (créditos)

Personal técnico con poca experiencia

Incumplimiento en entrega de reparaciones

Dependencia de un solo proveedor
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e Demora en el desempefio de nuestros colaboradores debido a

extensos listados a cotizar manualmente.

¢ Queja de clientes por demora en cotizacion de productos

AMENAZAS

e Incremento en ventas de productos por alza precios y no por

produccion.

e Factores naturales que afecten a la agroindustria

e Decrecimiento de ventas de banano En la Union Europea y Japon

e Decisiones politicas

CONCLUSIONES DEL FODA

FORTALEZAS DEILIDADES

1,Hacer un buen
mktg para que lajl. Facilitar los

inversion en lajtrdmites de crédito.
construccion seal2. Seguimiento de
en nuestra ampliatiempo en

gama d opciones [reparaciones.3.
2, Incrementar lajCapacitar a nuevos

presencia en elftécnicos ylo

mercado dejadquirir  personal

camarones y[técnico con mayor
OPORTUNIDADES [tilapias. experiencia.

AMENAZAS

1. Hacer notar el| 1.Evaluar nuestro
respaldo de marcajpersonal general
gue da nuestroj2. Mejorar nuestrg

taller de servicio. |eficiencia y
2. Promoverjeficacia interna vy
nuestros externa.
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diferentes
créditos.

3. Dar a conocer
nuestro  servicio
de emergencia.

3.5 Andlisis de Portafolio

La empresa tiene una marca Unica que es CATERPILLAR, de la cual
se desglosan diferentes divisiones como repuestos, lubricantes, maquinaria,
industrial, con esto de tratar de buscar una solucion global a las necesidades
de los clientes, es decir tratando de cumplir con todos los requerimientos que
puedan tener nuestros clientes.
3.5.1Matriz BCG Crecimiento — Participaciéon

GRAFICO 3.1
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La divisibn maquinaria es la que soporta todo el portafolio, sin
embargo el crecimiento de mercado puede seguir aumentando gracias a la
reconstruccion vial, y a la activacion del sector de la construccion, por esto
aparece definido como vaca pero puede ser estrella si los factores

involucrados en los sectores productivos siguen creciendo.

La divisiones de repuestos, industrial, rental, en la actualidad por los
aumentos en el sector de la industria en general se han transformado en
productos estrellas ya que nacieron como productos interrogantes, hay que
invertir mucho dinero en éstas lineas, pero son estratégicas para el futuro,

por esto son estrellas.

La division lubricantes y servicios se encuentra como incognita tienen
un gran potencial, division lubricante tiene poco tiempo en el mercado a
pesar de eso a tenido un crecimiento enorme gracias a la forma en que se
esta presentando como un producto complementario ya que se necesita por
intervalos de tiempo en una maquina para realizar el mantenimiento, por
esta razOn cada vez que se vende una maquina se esta presentado a todos
los productos complementarios incluidos los lubricantes lo que le va a dar
una buena proyeccién a futuro, la divisién servicios tienen un gran potencial
por la misma razon que se venden las maquinas surge la necesidad de
brindar el respaldo necesario a la compra que realiza el cliente, ademas

todos nuestros equipos salen con garantia, que debemos respaldar con
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nuestro servicio técnico, motivo por el cual nos incentiva a capacitar a

nuestro personal técnico para que vaya mejorando en sus rendimientos.

3.6 Atractividad del Mercado Media 'y Competitividad Media

La marca CATERPILLAR con el lanzamiento de su nuevo pedido
como es el portal de pedidos estd en una posicion media — fuerte la que
dirige las estrategias hacia proteger las fortalezas existentes
(posicionamiento, clientes fieles, lineas de productos y servicios actuales), e

invertir para mejorar la posicion y solo en areas dénde el riesgo es bajo.

GRAFICO 3.2
IGRAFICO DE RESULTADOS: POSIBILIDADES DE ACCION|
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3.7 Andlisis de Segmentacion — Targeting y Posicionamiento
Necesidad Basica: Romper la rutina de visita a oficina y disfrutar de
una experiencia comoda de realizar pedidos por medio del portal.
Grupo Objetivo: Hombres jovenes y experimentados entre 18 'y 70
afos que trabajan como jefes de compras, jefe de mantenimiento o
propietarios de clase media y alta que quieren mayor comodidad y
optimizacion de su tiempo.

GRAFICO 3.3
ESQUEMA: NECESIDADES-CONSUMIDOR-TECNOLOGIA

TECNOLOG MARCA

COMPETENCIA DIRECTA
Tractopartes, Tractocomercio,
Chiriboga y otros.

Stock en repuestos +

Calidad: Durabilidad y garantia +
Seguridad +

Tecnologia +

Innovacién +

MISION: IIASA trabaja para contribuir
al crecimiento del pais distribuyendo
los mejores productos relacionados a
Su crecimiento junto al mejor respaldo
manteniendo asi liderazgo en el
mercado al proveer a nuestros clientes
de mayor "valor". Haciendo esto con

PROPOSICION DE VALOR AL

CLIENTE : :
BENEFICIOS: Rapidez, comodidad en

realizar cotizaciones y pedidos

VENTAJAS COMPETITVAS: Servicio
innovador que permite romper la rutina de
visitar la oficina viviendo una nueva
experiencia proporcionada por los avances de
la tecnologia.

INIMITABLE: Nuestra competencia no tiene
este servicio en linea.

PERCIBIDA: Que nos preocupamos por
brindar cada vez un mejor servicio.




3.7.1 Macro Segmentacion

El andlisis de macro-segmentacion permite tomar un mercado
referencial inicial desde el punto de vista del comprador, de acuerdo a tres
dimensiones: Las funciones o necesidades, las tecnologias y los grupos de
compradores.

Funciones 0o necesidades: Responde a la pregunta ¢Qué

necesidades satisfacer?

Facilitar y completar transacciones de cotizaciones y pedidos saliendo

de la rutina de manera confiable y rapida como exigen nuestros clientes.

Tecnologia: Responde a la pregunta ¢COmo satisfacer estas

necesidades?

La Compaiiia IIASA, en la busqueda por satisfacer la necesidad de
romper la rutina, lanza el Portal para realizar cotizaciones y pedidos de
repuestos de maquinaria pesada apoyandose y brindando todo un concepto
nuevo para realizar transacciones evitando la visita a oficinas que permitan

al consumidor vivir una experiencia diferente en cualquier momento.

Grupos de compradores: Responde a la pregunta ¢ A quién satisfacer?

Hombres jovenes y experimentados entre 18 y 70 afios que trabajan
como jefes de compras, jefe de mantenimiento o propietarios de clase media

y alta que quieren mayor comodidad y optimizacion de su tiempo.
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De esta manera este segmento estaria orientado a usar la pagina,
que les brinde facilidad en su cotizacién o pedido, agilitando y optimizando

su tiempo.

Producto Mercado: El producto mercado define el mercado a traves de las

funciones y necesidades, las tecnologias y el grupo de consumidores a

satisfacer.

Portal para realizar cotizaciones y pedidos de maquinaria pesada

Duefios o gerentes de compra que realizan multiples actividades, que
necesitan ahorrar tiempo para poder desarrollar las mismas y que les gusta

el avance tecnoldgico.

Prefieren servicios de alta calidad y acorde al avance tecnologico y
cuentan con el poder adquisitivo suficiente para su uso sin importar el
minimo precio adicional de su pedido. Siempre que les facilite y agilite sus
actividades diarias.

Los competidores son Tractopartes, Tractocomercio, Chiriboga y otros.

3.7.2 Micro Segmentacion

Dentro del producto mercado, se identifican grupos de compradores

de acuerdo a varias caracteristicas, que utilizaran el nuevo portal.

Estos grupos de compradores se clasifican segun:

-4] -



Localizacién: Sectores de clase social media alta y alta de la ciudad de

Guayaquil.

Sexo: Masculino.

Edad: Entre 18 y 70 afos.

Actividad: Propietarios, jefes de compras o jefes de mantenimiento

Intereses: Probar una nueva alternativa de cotizaciones y pedidos, todo

acorde al avance tecnoldgico que agilite sus tramites y optimice su tiempo.

3.8 Matriz Oportunidades Producto-Mercado (Ansoff)

La matriz de Ansoff (Producto-Mercado) ubica al producto segun su

estrategia de crecimiento en el mercado en uno de los siguientes

cuadrantes:
GRAFICO 3.4
MATRIZ OPORTUNIDADESPRODUCTO-MERCADO (ANSOFF)
PRODUCTOS PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS

MERCADOS
ACTUALES ||ASA @

MERCADOS

NUEVOS .




El nuevo portal de pedidos de maquinaria pesada sera dirigida al

mercado de gente joven y experimentada Yy a los clientes de la categoria

pero compradores a otras marcas, como también a los clientes actuales y un

poco mayores, por esto aparece en los dos cuadrantes, en el de Desarrollo

de Producto y en el de diversificacién esto es coherente con la estrategia de

Agregar mayor valor a la marca ya que al llegar a ambos mercados la marca

podrd aumentar sus posibilidades de crecer en ventas luego de mejorar su

posicionamiento.

3.9Matriz FCB

GRAFICO 3.5

MATRIZ FCB

APRENDIZAJE

|\|/| iea) AFECTIVO

P Portal de pedidos (i.e.2)

L de maquinaria

I pesada

C

A

C

| RUTINA HEDONISMO
0 (a,e,i) (a,e,i)

N

APREHENSION

ELABORADO: AMBAR REYES, PAUL JARA

FUERTE

DEBIL

-43-



La matriz FCB relaciona la implicacion de compra del consumidor con
la motivacion de compra predominante entre la razon y la emocion; con este

analisis se determina que el Portal se encuentra en el cuadrante

Aprendizaje, ya que es de alta implicacion de compra y la motivacion al
comprarlo sera mucho mas racional que emocional, esta conclusién permite

dirigir las estrategias de comunicacion coherentemente.

3.10 Planteamiento Estratégico y Objetivos del Plan de Marketing del
Nuevo Portal para realizar Pedidos de Repuestos de Maquinaria
Pesada de IIASA-CATEERPILLAR

3.10.1 Planteamiento Estratégico del Portal para realizar Pedidos de
Repuestos de Maquinaria Pesada de IIASA-CATERPILLAR

Este lanzamiento desarrollara el valor e imagen de marca de
CATERPILLAR ya que la asociara con innovacion y variedad, caracteristicas
que siempre debe comunicar el lider de la categoria asi como ir un paso
delante de la competencia por desarrollar la Experiencia Relacional Afectiva

con sus clientes actuales y futuros.

3.10.2 Objetivos Generales del Plan Estratégico de Marketing:
e Conocer el posicionamiento actual el porcentaje actual de top of mind
e imagen de las marcas de repuestos y maquinaria pesada en

Guayaquil y las motivaciones de compra de los clientes

e Conocer las actitudes y opiniones de los clientes sobre el posible

nuevo servicio de IIASA
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Desarrollar un planteamiento estratégico de marketing utilizando
herramientas y criterio estratégico ademas de las investigaciones de
mercado realizadas para determinar los 3 valores agregados mas

impactantes para el segmento.

Conocer el resultado del grupo objetivo nuevo producto y servicio

para desarrollar la campafia de comunicacion.

Evaluar la viabilidad del proyecto financieramente del 20% de TIR con

las herramientas adecuadas
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CAPITULO IV

ESTRATEGIA DE COMUNICACION

4.1.1 Definicion de Los Objetivos del Plan de Comunicacién
1. Racional: Que el grupo objetivo crea que hyperpedidos.com es lo
gue estaban buscando para facilitar sus pedidos.
2. Emocional: Que el grupo objetivo se sienta mas relajado al saber que
existe una forma mas agil de hacer sus pedidos.
3. Sensorial: Que el grupo objetivo perciba a la pagina como la opcion

mas practica de hacer sus pedidos

4.2 Concepto Central de Comunicacién

Qué se va a decir:

Hiperpedidos.com es la nueva herramienta que te permitird tener al
alcance de un clic todas las maquinarias y repuestos que necesites para el

sector de la industria, la pesca, la construccién y la agricultura.

4.3 Concepto Central Creativo
Cbémo se lo va a decir:

“Todo lo que necesitas a un clic.”

Nuestro concepto permite al grupo objetivo realizar pedidos y

cotizaciones en cualquier dia del afio, rompiendo el paradigma del horario
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laboral, de una manera confiable y agil, sabiendo que lo pueden hacer con
solo un clic.
4.4. Slogan

“En pedidos somos una maquina”.

4.5 Estrategia de Medios

La comunicacion se la dirigira a clientes potenciales especificamente
al grupo objetivo: hombres desde 18 a mayores de 50 anos de clase alta;
ademas a los demas clientes de la categoria, ya que como el objetivo
principal es el de aumentar el valor de marca en todos los usuarios de la
categoria debiamos conseguir que el mensaje sea relevante para el grupo

objetivo descrito pero que los demas usuarios también deben enterarse.

Medios elegidos

e Anuncios en vehiculos de la empresa

e Relaciones JPublicas-Visitas de vendedores a clientes para explicar
uso de pagina Web

e Hoja volante

e Persona que se encuentre en el mostrador capacitando a los clientes

e Sobre imposiciones en partidos de eliminatoria

e Vallas publicitarias
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4.6 ldeas Creativas de Comunicacion
COPY PARA VEHICULOS DE LA EMPRESA
e |IASA-CATERPILLAR, de la mano con la tecnologia
e Portal para pedidos de repuestos de maquinaria pesada, una
experiencia &gil y rapida.

e www.hyperpedidos.com, en pedidos somos una maquina.

COPY PARA CAMIONES DE LA EMPRESA
e IIASA-CATERPILLAR, de la mano con la tecnologia
e Portal para pedidos de repuestos de maquinaria pesada, una
experiencia agil y rapida.

e www.hyperpedidos.com, en pedidos somos una maquina.

COPY PARA CAMIONETAS DE LA EMPRESA
e IIASA-CATERPILLAR, de la mano con la tecnologia
e Portal para pedidos de repuestos de maquinaria pesada, una
experiencia agil y rapida.

e www.hyperpedidos.com, en pedidos somos una maquina.
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COPY PARA DIPTICO
e |IASA-CATERPILLAR, de la mano con la tecnologia
e Portal para pedidos de repuestos de maquinaria pesada, una
experiencia agil y rapida.

e www.hyperpedidos.com, en pedidos somos una maquina.

COPY PARA VALLAS
e IIASA-CATERPILLAR, de la mano con la tecnologia
e Portal para pedidos de repuestos de maquinaria pesada, una
experiencia agil y rapida.
¢ Repuestos y maquinaria pesada online.

e www.hyperpedidos.com, en pedidos Somos una maquina.
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CAPITULO V
PROGRAMA DE MARKETING OPERATIVO
5.1 Definicidn de la Estrategia Operativa
Los siguientes programas de las cuatro P’s se desarrollaron en
funcién de lo que se debe implementar para lograr alcanzar los objetivos del

plan estratégico de marketing, que son:

5.1.1 Objetivos Generales del Plan Estratégico de Marketing

e Conocer el posicionamiento actual el porcentaje actual de top of mind
e imagen de las marcas de repuestos y maquinaria pesada en

Guayaquil y las motivaciones de compra de los cliente.

e Conocer las actitudes y opiniones de los clientes sobre el posible

nuevo servicio de IIASA.

e Desarrollar un planteamiento estratégico de marketing utilizando
herramientas y criterio estratégico ademas de las investigaciones de
mercado realizadas para determinar los 3 valores agregados mas

impactantes para el segmento.

e Conocer el resultado del grupo objetivo nuevo producto y servicio

para desarrollar la campafia de comunicacion.

e Evaluar la viabilidad del proyecto financieramente del 20% de TIR con

las herramientas adecuadas
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5.1.2 Acciones Generales del Plan Estratégico de Marketing

PROMOCION

Vendedores de posventa encargados de capacitar a los clientes en el uso

del nuevo portal

Material informativo y promocional del nuevo portal disponible en el

mostrador

Informacion del nuevo portal a través de e-mail

Se pueden vincular paginas como la Camara de Comercio, Camara de la

Acuicultura, Camara de la Agricultura, Camara de la Construccion

Se desarrollarad un concepto de experiencias que estaran en la pagina Web

5.2 Programa de Producto

5.2.1 Nombre del servicio y Beneficio Principal

El nombre del servicio que es una pagina y su eslogan son:
“www.hyperpedidos.com, en pedidos somos una maquina”
Su beneficio principal es:

Mejorar la atencion al cliente, de una manera agil y comoda de hacer sus
pedidos
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5.2.2 Disefio de Pagina
El disefio de la pagina tiene como funcién principal ser lo mas sencillo que
nos permita el sistema esto como paso inicial para incentivar a nuestros

consumidores al uso de la misma; ésta es la siguiente:
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5.2.3DESARROLLO DE UNA APLICACION WEB

El disefio de la pagina (boceto) esta basado en tablas, fue elaborado
en Adobe llustrator.
Un disefio de pagina determina cémo va a aparecer la pagina en el
navegador, mostrando por ejemplo la situacion de los menus, las imagenes,
y el contenido de Macromedia Flash.
Las tablas constituyen una herramienta muy eficaz para presentar datos y
establecer el disefio de texto y graficos en una pagina HTML. Y se utiliz6 las
tablas para crear un disefio propio de un modo rapido y sencillo.
Programa a utilizar Dreamweaver
Se comienza creando una pagina nueva y guardandola en una carpeta raiz
local “Otra” que a su vez podra contener diferentes carpetas para almacenar
los archivos del sitio Web y la pagina de inicio que sera hyperpedidos.com.
Una vez creado el disefio de pagina, ya se puede afiadir activos a la pagina
como imagenes, archivos flash.
Para insertar un archivo Flash que reproduce una serie de fotografias, para
incrustar el archivo en la pagina de Dreamweaver lo mas sencillo es insertar
el archivo SWF (el archivo de pelicula Flash exportado) en la péagina.
Cuando se inserta un archivo SWF en Dreamweaver, este escribe todo el
cédigo Flash HTML necesario.
También se utilizé para crear un formulario de insercién de registro de datos

para permitir a los visitantes cotizar los productos.
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Para ver una pagina en Dreamweaver con la apariencia que tendria al ser
procesada por el servidor, puede utilizar F12.

El contenido final de una pagina se determina sélo cuando el usuario solicita
una pagina del servidor Web. Dado que el contenido final de la pagina varia
de una peticion a otra en funcion de las acciones del visitante, este tipo de
pagina se denomina pagina dinamica, las aplicaciones Web se crean en

respuesta a diversas necesidades o problemas.

El logotipo de www.hyperpedidos.com lo describimos de la siguiente

manera.

MANUAL DE MARCA

1. ¢Qué comunica el imagotipo?

El imagotipo que proponemos refleja lo que es la empresa: profesionalismo,
seguridad, solidez y rapidez para sus clientes.

Nuestro imagotipo es el siguiente:
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en pedidos somos una maquind.

2. Sustentacion del imagotipo.
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1. Las letras robustas y sin series, sugiere solidez, fuerza y seguridad; y
tienen un ligero formato italico que representa dinamismo. Los colores
negro y amarillo denotan la actividad a la que se dedican la empresa,
estos colores son comunes cuando se trata de maquinaria pesada.

C:2 C: 100
M: 25 M: 100
Y: 100 Y: 100
K:0 K: 100

2. El tractor revela por completo la actividad de la empresa, pues es
muy obvio al verlo, de nuevo se utilizan los colores de maquinaria
pesada. Por otra parte estan las lineas en la parte trasera del tractor,
esto sugiere agilidad y rapidez de la empresa.
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C:2 C:0
M: 25 M: O
Y: 100 Y:0
K:0 K: 30
C:24
M: 6
Y: 12
K:0

3. Por Ultimo esta la promesa basica de la empresa (en pedidos somos
una maquina), en letras blancas sobre una figura de color negro, que
sirve para complementar el imagotipo. También estan con formato
italico y con una ligera inclinacién para hacer referencia al dinamismo.

- C:0 C: 100
C N Mo M: 100
| Y0 Y: 100
Ko K: 100

4. Tamafio minimo del imagotipo.

® 5 cm. para el imagotipo completo:
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en pedidos somos una maquina.

3 cm. Para el imagotipo sin la promesa basica.

Colores empresariales.
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® Elamarilloy el negro porque representa la actividad principal de la
empresa: comercializa repuestos y maquinaria pesada, todo esto via

Internet.
C:2 C: 100
M: 25 M: 100
Y: 100 Y: 100
K: 0 K: 100
Tipografia.

Se escogio la tipografia Haettenschweiler, porque al tratarse de una
empresa que tiene como actividad principal la comercializacién de
repuestos y maquinaria pesada, se necesitaba de una tipografia
robusta y fuerte que lograra transmitir esto.

ABCDEFGHIJKLMNNOPORSTUVWXYZ
abcdefohijjkimnnopgrstuvwxyz
"I, 8 T GEMEESA/ 60 _+F -/ =<>
1234567880

e Variaciones del imagotipo.

e para fondo blanco:
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en pedidos somos und mdquina.

® para fondo amarillo o fondo irregular:

liyper
il

en pedidos somos vna maquind.

e para fondo negro:
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os somos unad magquina.

en pedid

e Imagotipo en vehiculos.

Este ha sido puesto en los diferentes vehiculos de la compaiiia, cada
departamento de la misma tiene su vehiculo caracteristico y en cada uno
de ellos se ha puesto el imagotipo junto con otro tipo de especificaciones,
para diferenciarlos de la competencia.
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GMS- 091
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5. Imagotipo en publicidad.

Se ha utilizado el mismo, para ubicarlo en diferentes medios publicitarios
como vallas, para hacer conocer a la empresa y el producto que esta ofrece.

repuestos

y maquinaria
pesada
online.

www_hyperpedidos.com
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5.2.4 Embalaje para la Distribucién y Unidades de Medida

El embalaje para la distribucion es el mismo con el cual la empresa
realiza la importacion de los repuestos caterpillar cambiar el empaque
representaria poner en duda la procedencia del repuesto, situacion que
perjudicaria el proyecto.

La unidad de medida es individual por cada repuesto, una unidad es

un repuesto.

5.2.6 Consideraciones Necesarias
En el empaque va el nimero de parte del repuesto que es el mismo con el

que se pidi6 por la pagina.

5.3 Programa de Precio
5.3.1 Calculo de Costos

El costo adicional de hacer un pedido por Internet es igual al valor que
nos cobra el courirer por hacer la entrega a domicilio, estos valores son: Por

los primeros 3 Kilos el valor es de $1.55 y por cada kilo adicional $0.20.

5.3.2 Fijacion de Precios

Los precios de nuestros repuestos ya estan dados por nuestro

proveedor y nos regimos a esos valores.
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5.3.3 Consideraciones Precios Promoci6nales

Nuestro servicio se va presentar los dos primeros meses con una
promocién en la entrega de nuestros repuestos, es decir el hecho de que el
cliente tenga sus repuestos en su oficina no llevaria ningan recargo
adicional. Por esta razon sacamos un promedio agresivo de que se hagan
10 pedidos de repuestos al dia por un peso de 100 kilos lo que nos daria un
valor mensual de $5,000. A partir de estos meses al cliente se le cobraria el
recargo de la entrega a domicilio que es el mismo valor que nos cobra el
courier por hacer el servicio, por los primeros 3 Kilos el valor es de $1.55 y
por cada kilo adicional $0.20; por lo tanto a nosotros no nos representa

ningun costo adicional.

5.4 Programa de Plaza

5.4.1 Canales de Distribucion y Cobertura

Nuestra plaza es la navegacion por Internet, La distribucién y cobertura
inicial de nuestra pagina va a ser en la ciudad de Guayaquil, cabe recalcar
que en la ciudad la compaiiia tiene tres sucursales en el norte centro y sur

que facilitara la el servicio.

5.5 Programa de Promocién

Nuestro servicio se va presentar los dos primeros meses con una
promocioén en la entrega de nuestros repuestos, es decir el hecho de que el
cliente tenga sus repuestos en su oficina no llevaria ningan recargo

adicional. Por esta razon sacamos un promedio agresivo de que se hagan
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10 pedidos de repuestos al dia por un peso de 100 kilos lo que nos daria un
valor mensual de $5,000. A partir de estos meses al cliente se le cobraria el
recargo de la entrega a domicilio que es el mismo valor que nos cobra el
courier por hacer el servicio, por los primeros 3 Kilos el valor es de $1.55 y

por cada kilo adicional $0.20; por lo tanto a nosotros no nos representa

ningun costo adicional.
5.5.1 Asignacién del Presupuesto

El presupuesto de $51.400 se lo destinara a los siguientes rubros:

CUADRO 5.1

PRESUPUESTO

Costo de_creacion _de pag |$ 6.000
Disefio de logotipo $ 5.000
Plan de medios $ 40.000
Promocion $ 10.000
Total $ 61.000

ELABORADO: AMBAR REYESI, PAUL JARA
e Plan de Medios

Se eligi6 como medio de comunicacién una campafia en los partidos de
las eliminatorias de la seleccidbn ecuatoriana, queriendo que nuestro
producto sea visto por nuestros clientes que como la mayoria de los
ecuatorianos estamos pendientes de estos partidos importantes.
Ejecuciones Creativas

Las ejecuciones de prensa siguen estrictamente las directrices del

concepto central creativo: “En pedidos somos una maguina”; veamos:
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CAPITULO VI

RESULTADOS Y SITUACION FINANCIERA

6.1 Flujo de Caja

Con la finalidad de establecer la liquidez y el riesgo que pueda tener
la empresa, se ha elaborado el flujo de caja para este proyecto, en el cual se
consideran los Ingresos, los Egresos, la Inversion total inicial, entre otros

rubros.

En el se presenta el Flujo de Caja para los 5 primeros afios del
negocio. Posteriormente basandose en esta informacion, se podran calcular

los indices de Rentabilidad del Proyecto (TIR y VAN).

Se puede observar, que a partir del primer afio de operacion del

proyecto, este genera un flujo neto positivo.

6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

En el estado de pérdidas y ganancias para este proyecto, se
muestran las utilidades generadas durante los 5 afios de periodo de

evaluacion del proyecto, por motivo de los ingresos y gastos.

A partir del segundo afio y tres meses se obtiene una utilidad neta de

US $54.854,69, la cual se incrementa a lo largo del proyecto.
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6.3 Evaluacién Econdémicay Financiera
6.3.1 Calculo de Indicadores de Rentabilidad

e Valor actual neto (VAN)

El VAN, es la suma de valores positivos (ingresos) y de valores

negativos (costos) que se producen en diferentes momentos.

Debido a que el valor del dinero no es constante en el tiempo, es
necesario descontar de cada periodo un porcentaje anual estimado como

valor perdido por el dinero durante el periodo de inversion.

Una vez descontado ese porcentaje se pueden sumar los flujos
positivos y negativos. Si el resultado es mayor que cero significara que el

proyecto es conveniente. Si es menor que cero no es conveniente.

Para poder realizar el calculo del VAN, es necesario obtener la tasa

de descuento que se aplicara para dicha operacion.

El calculo de la tasa de descuento, se realiza de la siguiente manera:
ke = Rf + B|E(Rm) —Rf |+ Sp

Siendo:

Ke : Rendimiento esperado

Rf :Tasa libre de riesgo

B - Coeficiente de reaccion del rendimiento de un valor en relacién con el
mercado global.

Rm:Tasa de rendimiento del mercado
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SP :Riesgo pais

Una vez realizado el calculo de la tasa de descuento, tendremos una
tasa patrimonial que nos permitira descontar el flujo generado por nuestro

proyecto.

ke =42.76%

El valor del VAN para este proyecto obtenido con la tasa (Ke) se
determiné es de US $ 56.485,52, debido a que este es un valor mayor que
cero, resulta conveniente la realizacién del proyecto mediante el analisis del

VAN.

e Tasainternade retorno (TIR)

La TIR corresponde a la determinacion de la tasa de interés que lleva
a cero el valor actual neto del proyecto (VAN). Si la tasa resultante es mayor
que los intereses pagados por el dinero invertido, el proyecto es
conveniente. Caso contrario no resultaria conveniente la realizacion del

mismo.

De acuerdo a los calculos realizados la TIR sobre la inversion es del
84,68%, que es un valor superior a la tasa de descuento de 42,76%, lo que

indica que el proyecto es rentable mediante el analisis de la TIR.
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e Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion es otro método utilizado para realizar la

evaluacion econémica de un proyecto.

Este método calcula el

namero de afios necesarios para la

recuperaciéon de la inversion inicial. Lo que busca este método es comparar

proyectos y poder elegir aquel que tenga un menor periodo de recuperacion

de la inversion inicial.

CUADRO 6.1
0 -61.000,00
1 -32.170,50 41.157,00 28.829,50 28.829,50
2 -6.145,51 53.040,00 26.024,98 54.854,49
3 16.168,56 64.923,00 22.314,08 77.168,56
4 37.520,81 88.689,00 21.352,25 98.520,81
5 56.485,52 112.455,00 18.964,70 117.485,52

ELABORADO: AMBAR REYES, PAUL JARA

El tiempo de recuperacién de la inversion para este proyecto, es

aproximadamente en dos anos tres meses, ya que al final del segundo ano5

afo, se han recuperado US $ 77.168,56, y la inversion inicial es de apenas

US $61.000.
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Por este motivo, a través de este método se puede concluir que el
proyecto le resultaria rentable a la Compafiia, ya que la inversion inicial se

recupera en un periodo corto de tiempo.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El estudio financiero refleja la factibilidad del proyecto ya que se
estiman un VAN de US $54.854,52, una TIR de 84,68%; y con un periodo de
recuperacion de aproximadamente dos anos tres meses para la inversion
inicial del proyecto, lo que permite afirmar que desarrollar este nuevo
servicio en la compania brindado un mejor servicio para nuestros clientes

desde el punto de vista financiero resulta rentable para IIASA.

Recomendaciones

Este servicio innovador en linea, de IIASA debe implementarse para,
ser lideres en desarrollo de canales para mejorar la atencion al cliente,

mantenernos a la vanguardia de nuestros competidores.

El hecho de comunicar este servicio usando presupuesto de la
compafia, le da mas capacidad de poder desarrollarse, es beneficioso ya

que esto permite ver a la marca en si de una manera favorable y de esta
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manera agregar y demostrar ese valor adicional que se busca siempre en la

marca.

La linea de Hyperpedidos.com en el corto plazo, aunque es rentable,
no va ser fuente de grandes ingresos financieros para la empresa IIASA,
pero al lanzarlo al mercado va demostrar la importancia que se da a sus
cliente por siempre estar preocupados en servirlos mejor, y aparte le permite
ver al futuro de la marca ya que se la asocia como innovadora y confirma su

liderazgo en la categoria

Hyperpedidos.com nos va ayudar a mantener nuestra base de datos
ya existente actualizada y aparte darnos cuenta con exactitud cuales de
nuestros clientes van a utilizar nuestra pagina y con eso saber como seguir
mejorando en la atencion desarrollado la relacion con los clientes,

agregando valor a la marca.

Hyperpedidos.com tiene el respaldo de [IASA-Caterpillar y asi surge
la idea pero el hecho de no hacer el nombre de la pagina relacionado
directamente con la compafia, a futuro permitira ampliar la idea original es
decir no solo distribuir repuestos caterpillar sino recursos que necesiten los

sectores productivos que atendemos.

Se recomienda a IIASA forjar y mejorar sus vinculos con los clientes
teniendo ideas innovadoras que permitan al cliente sentir que estan

involucrados haciéndolos sentir parte de la compafia y que ellos perciban

-73-



que nosotros estamos involucrados en sus negocios, demostrando ese
interés constante en mejorar el servicio, adaptarse a las circunstancias del
mercado por ejemplo en la actualidad estamos viviendo una crisis mundial lo
que indicaria dejar de invertir y mantenernos como estamos, pero si la
compafia busca maneras de mejorar el servicio reforzariamos ese vinculo
existente y de esta forma aprovechariamos algo negativo para seguir
construyendo nuestro futuro, adaptarse a los momentos tecnoldgicos que

estamos viviendo para seguir siendo los lideres en el mercado.
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Riesgo paisal23sepe08  Obtenido de la pigina det BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
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131 0.00% 220% 131 4.08% 136

1357 S5.77% “iRy {057 1040% 108

192 14.24% 16.88% 171 12.70% 156

52/0.87 50.70% 5.49% 0.59 3.98% 0.62

178110 19.18% 16.18% 0.95 8.79% 104

274143 8.04% 1147% 134 4.20% 1.40

37119 10.16% 18.27% 110 3.96% 114

(Div.) 78]1.05 6.57% 7.73% 0.9% 2.30% 1.02
{Div.) 31j093 30.04% 22.37% 075 1.72% 0.77
Utifity 26/0.78 66.33% 25.92% 0.52 2.14% 053
121 50.03% 2227% 087 2.06% 0.89

ies 113 32.20% 27.71% 092 7.23% 0.99

ion 0.72 39.45% 520% 0.52 2.50% 053
uip. 113[1.20 11.25% 20.11% 101 3.51% 105
Container 35112 52.48% 21.03% 0.79 3.16% 0.82
Producrs 093 40.85% 1427% 0.69 5.64% 0.73
{imegrated) 7.96% 057 333% 101
{Producing) 19.09% 086 127% 0.87
Services 9.79% 039 1.90% 101
11.96% 1.69 167% 172

7.19% 104 6.10% 111

mest 10.40% 153 10.49% 17
nagement 87.17% 0.52 7.08% 0.56
3425% 1.05 2.10% 1.07

40.49% 064 7.46% 0.70

26.06% 104 223% 107

28.20% 125 5.26% 132

6.45% 0.96 14.16% 112

1433% 083 3.19% 0.36

) Lines) 1239% 115 10.71% 128
e 42.14% 124 4.11% 130
Supply 19.39% 110 1.54% 112
17.29% 098 4.54% 103

frokerage 123.16% 035 1325% 0.98
4.53% 2.49 11.18% 281

r Equip 891% 235 13.98% 2.74
2.62% 1a4 8.51% 158

) 11.01% 159 7.66% 172
) 18.90% 173 5.82% 1.83
Equipment 5.51% 189 14.61%. 221
33.71% 12.42% 103 3.35% 107

26.20% 20.69% 0.29 8.00% 053

7.54% 2757% 0.66 2.07% 0.68

etics 1622% 18.38% 0.75 4.87% 0.79
48.80% 31.50% 0.78 526% 0.82

) 6101 3.09% 0.00% 098 2.53% 103
16{0.78 5055% 3323% 058 1.05% 0.59

rking 74]2.20 [1a.00% 1152% 196 523% 207
7364|124 25.12% [1625% 103 6.02% 109

Betas delainc




0 -61,000.00

1 -32,170.50 41,157.00 28,829.50 28,829.50

2 -6,145.51 53,040.00 26,024.98 54,854.49

3 16,168.56 64,923.00 22,314.08 77,168.56

4 37,520.81 88,689.00 21,352.25 98,520.81

5 56,485.52 112,455.00 18,964.70 117,485.52
86.19 287 dos aflos tres meses
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éQué es Hyperpedidos.com?

hyperpedidos.com es la nueva herra-
mienta que te permitirG@ tener dl
alcance de un clic todas las maqui-
narias y repuestos que necesites para
el sector de la industriq, la pescq, la
construccion y la agricultura.

Beneficios

- los clientes solicitan su pedido y
cotizan a través de Infernet.

- Disminuye las quejas de los clientes
por tiempo de espera.

- Aumenta la competitividad de la

empresa.

Ventajas

+ Se puede redlizar mds rapido el
proceso de compra y cotizacién.

- Se va atender al cliente con un
servicio 24/7.

* Somos innovadores en el mercado.

éGomo ingresara
Hyperpedidos.com?

Para acceder a nuestra pagina solo
digita www.hyperpedidos.com en
la barra de direcciones del explorador,
o accede mediante el link que estd en
la pagina wwwi.iiasacat.com

f

Como siguiente paso deberas regis-
trarte con tus datos personales, una
vez hecho esto se te oforgard una
clave personal para que puedas
redlizar tus cotizaciones y pedidos.

Deberds escoger entre dos opciones:
Cotizacién o Compra.

Si tu eleccién fue la Compra, deberas
escoger la forma de pago y si deseas
el servicio de entrega a domicilio de
tu pedido.
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