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RESUMEN

Este proyecto fue realizado con la finalidad de solucionar el principal
problema que enfrenta la unidad de negocios correspondiente a las baterias
industriales de DACAR, el cual es el desconocimiento del producto “Baterias

Industriales” con marca “DACAR” en el mercado de Guayaquil.

Los principales competidores en el mercadeo de baterias industriales son
Exide/GNB, Fulmen y Volta, siendo el lider del mercado Exide/GNB con una

participacion del 79%.

Mediante el uso de herramientas como el Analisis de Porter, Habitos de
Compra, Modelo de Implicacion FCB, Matriz Importancia Resultado, Matriz
BCG, Matriz GE y un Andlisis FODA, permitid definir cuales son las
condiciones actuales que enfrenta la unidad de negocios de la empresa.
Partiendo de esta evaluacion se establecio como estrategia a implementar el
Penetrar el Mercado de Guayaquil, lo que significa que todos los
planteamientos de plan de mercadeo estan orientados a cumplir con esta

estrategia.

Para tener una vision mas amplia del mercado en el que se desenvuelve
DACAR, es necesario conocer el tamafio del mismo y estimar la demanda

potencial de la empresa, lo cual se realizé con informacion obtenida a partir




de la Investigacion de Mercado. La participacion actual de DACAR es del
5.4% vy la Directiva de la empresa fijé un incremento del 7.2%, estableciendo

como participacion un 12.6% para el afio 2006.

Dentro de las estrategias del plan de mercadeo una de las mas importantes
es una reduccion del precio versus nuestros principales competidores, para
lograr captar mayor cantidad de clientes, ademas se realizara una campara
de publicitaria de introduccién del producto y marca en el mercado de
baterias industriales, para esto se usara publicaciones en la revista de la
Camara de Industrias, en la Guia Telefénica de Guayaquil, comunicacién
directa con las empresas mediante cartas de presentacion y finalmente se
hara promocién en linea (Internet). Las ventas se haran por medio de un
vendedor, en el punto de venta con que cuenta la empresa, y también se

podran hacer pedidos en linea.

Finalmente, para la evaluacion de la factibilidad del proyecto, se realizd un
Analisis Financiero, donde los métodos de valoracion del Dinero en el tiempo,
Analisis del Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno, dieron como
resultado que el proyecto es viable y que generara la rentabilidad esperada

por los Ejecutivos de DACAR.
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INTRODUCCION

DACAR es una empresa que fabrica baterias automotrices e industriales.
Actualmente cuenta con la unidad de negocios de baterias para
montacargas eléctricos, siendo la unica empresa que produce las mismas en
la ciudad de Guayaquil, adicional a esto ofrece servicio técnico y de

mantenimiento a empresas que requieran de este servicio.

La misma enfrenta un problema de desconocimiento de marca, que no
permite que la unidad de negocios tenga una rentabilidad creciente,

causando que sus ventas anuales sean muy por debajo de |lo esperado.

Para buscar una solucién a este problema se llevara a cabo una planeacion
estratégica y una completa investigacion de mercado, factores que ayudaran
a encontrar la manera de que la participacion de mercado de DACAR crezca
afno a ano, buscando con esto que la rentabilidad que genera esta unidad de

negocio también mejore.

Ademas se desarrollara un completo plan de mercadeo, con el cual se
disefiaran las estrategias que permitiran a DACAR incrementar sus ventas y
se evaluara la implementacion del proyecto con un analisis financiero que

sustente la factibilidad del mismo.




CAPITULO 1

ASPECTOS GENERALES

1.1 Descripcion del Producto
Una bateria es un dispositivo que almacena energia quimica para ser
liberada despues en forma de energia eléctrica al momento de encender
el montacargas eléctrico. Cuando la bateria se conecta a una demanda
externa de corriente, como un motor, la energia quimica se convierte en

energia eléctrica y fluye a través del circuito.

Las funciones principales de una bateria son:
e Proporcionar potencia para encender el motor de arranque y al

sistema de ignicion para encender el motor.



Proteger el sistema eléctrico, estabilizando el voltaje y

compensando o reduciendo las variaciones que pudieran ocurrir

dentro del sistema.

Una bateria industrial esta conformada por las siguientes partes:

Cofre de acero Anticorrosivo

Separador Micro poroso tipo sobre

Diseno de rejillas

Aleaciones de minimo consumo de electrolitos
Placas Positivas Tubulares

Placas Negativas

Para fabricar una bateria, los pasos basicos son:

Armar los Vasos: Para esto se necesita definir el nimero de
placas por vaso requerido, estas placas van a ser tanto
positivas como negativas, ubicadas de manera intercalada y

puestas entre si con un Separador Micro Poroso tipo sobre.

Los vasos armados seran colocados dentro del Cofre de Acero

Anticorrosivo.



1.2

3. Luego son llenados de una mezcla de acido y agua, cantidad
que dependera de la temperatura en la cual trabajara el

montacargas.

4.  Finalmente los vasos son interconectados por medio de

Aleaciones de minimo consumo de electrolitos.

DACAR tiene varios tipos de baterias para la comercializacion. Dentro
de la linea existen las usadas en montacargas eléctricos, las cuales

son disefiadas de acuerdo a las caracteristicas y necesidades del

equipo en el cual van a ser utilizadas. Dependiendo del tipo de
magquinaria que tenga cada empresa se definiran los requerimientos de
la bateria, siendo uno de estos el voltaje, el cual le permite al operario
calcular el tiempo de duraciéon de carga de la bateria, es decir un ciclo,
el cual se define como el periodo de tiempo en el que esta funcionando

el montacargas hasta que se agota la energia de la misma.

Condiciones Econémicas actuales
Actualmente en el Ecuador se han podido ver los esfuerzos de las
autoridades con la finalidad de crear e incentivar al ahorro, en especial a

aquellos que resultan de los ingresos petroleros extraordinarios, Esto da
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los primeros indicios de que el Ecuador retornaria al mercado financiero

internacional.

La inflacién interna esta en convergencia con la inflacion internacional;
y se ha mostrado una importante desaceleracion en el precio de los

servicios, lo que hasta entonces no se habia logrado.

El consumo de hogares esta creciendo a un buen ritmo, mejor del que
se habia anticipado, lo que por falta de mejor explicacion se tiende a
atribuir, a que los ecuatorianos tienen mayor confianza al sistema
bancario, estan trayendo fondos que tenian en le exterior (donde el
rendimiento sobre depdsitos es bajo y los mercados estan teniendo un
mal afo) o bajo el colchén (donde el rendimiento es aun mas bajo y los

problemas de seguridad son de otra indole).

Llenos con depdsitos, y habiendo constituido todas las reservas que
querian hacer, los bancos estan incrementando sus créditos. Esto, a lo
cual se sumaria que probablemente los ecuatorianos gastan parte del

dinero que han repatriado, estarian alimentando la demanda.




Y mas especificamente lo que se reportd en numeros durante el primer

trimestre del 2005 es:

Que el PIB decrecid en 0.3%. Los factores determinantes fueron: el
sector petrolero, la construccién y el comercio.

Por otro lado la agricultura reportod un crecimiento minimo de 0.1%, este
comportamiento es el promedio de las evoluciones de las actividades
economicas que la constituyen. En efecto el factor destacado en el
comportamiento del sector fue el fuerte dinamismo en la produccion de

flores.

También es importante decir que una de las actividades que reportd un
buen incremento durante el primer trimestre del ano, fue justamente la
intermediacion financiera con un crecimiento del 3.3%.

Sin embargo para Julio del 2005, se dio un fendbmeno que colabord
mucho en la economia del pais, y es el reporte de un precio record del
petréleo para el mercado internacional, siendo este precio $59,20, y el
mismo ayudd a que en el pais actualmente se maneje una Balanza

Comercial positiva.
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1.3 Clima Politico

Para el ultimo trimestre del afo 2004 ya se perfilaban problemas
politicos para el Gobierno en curso ya que la oposicién amenazaba con
la destitucion del Presidente debido a concesiones negadas por parte

del Ejecutivo.

Ademas en el pais, se presentaba un estado de incertidumbre, donde el
gobierno del presidente Gutiérrez habia persistido en su politica de
entendimiento con los organismos financieros internacionales para
respaldar con nuevos créditos el proceso de recuperacion econémica

del pais.

Sin embargo, este cambio le costé el rechazo de antiguos seguidores,
entre los cuales se encontraban centrales sindicales que amenazaban
con movilizaciones sociales que tradicionalmente en el pais habian sido

muy confrontacionales.

Finalmente para Enero del 2005 el pais se vivido un clima de confusién

caracterizado por amenazas y ataques de opositores del régimen, que



1.4

comenzaron a preocupar a los organismos internacionales de defensa

de los derechos humanos.

Lucio Gutiérrez fue derrocado del poder y Alfredo Palacio, que era
vicepresidente, fue designado como mandatario. Su gobierno inicié con
el proceso de eleccion de 31 nuevos magistrados, con |la admision de
candidaturas que seran analizadas luego por cuatro comisionados

provenientes de diversos sectores ciudadanos.

Regulaciones Gubernamentales

En este caso no se puede hablar de Regulaciones Gubernamentales en
el ambito de exportaciones, dado que la comercializacion estara dada

para la ciudad de Guayaquil.

Por no seguir los preceptos del Estado de Derecho, Ecuador es sobre
regulado y mal gobernado. Para cambiar esta triste situacion y abrazar
la libertad econdémica, Ecuador debe embarcarse en un profundo

programa de reformas.
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Ecuador no puede aprovechar la totalidad de beneficios de la
dolarizacion, para esto Ecuador debe cambiar sus leyes y regulaciones

bancarias para facilitar la integracion financiera.

Pero si bien es cierto, la economia ecuatoriana esta enrollada en
papeleos y regulaciones. Por ejemplo: Una gran parte de la carga para
un nuevo negocio es lo que podria llamarse el impuesto de entrada.
¢Cuanto, bajo los costos impuestos por mandato gubernamental,
costaria comenzar un nuevo negocio legalmente? Esto es importante
porque nuevas empresas fomentan la competencia. Aunque no sea

este el caso por ser una empresa ya constituida e integrada.

Pero a lo que si DACAR debe regirse y apegarse como es normal, es al
sistema tributario ecuatoriano. El cual dicho sea de paso es demasiado
complejo y con tasas excesivamente altas. La tasa del impuesto sobre
la renta para personas naturales de mas altos ingresos es del 25 por
ciento y la correspondiente tasa efectiva para las personas juridicas es
del 36 por ciento. Ecuador debe simplificar el sistema tributario e
introducir una tasa plana unificada de impuesto a la renta para personas
naturales y juridicas entre el 10 y el 15 por ciento. Esto mejoraria los

estimulos para trabajar, ahorrar e invertir. Ademas, seria mas facil de



administrar, mejoraria la recaudacion tributaria, reduciria el tiempo

necesario para cumplir el cédigo tributario y aumentaria los ingresos

generados por el impuesto a la renta.
1.5 Analisis de la Competencia

Los principales competidores de Industrias DACAR son baterias ‘
fabricadas en el extranjero, y comercializadas dentro del pais, como: |
EXIDE GNB de Estados Unidos, VOLTA de Peru, FULMEN de Estados ‘

Unidos, MOTOREX de Estados Unidos.

1.5.1 Caracteristicas del Competidor

1.5.1.1 Baterias Exide/GNB

La Compania de Baterias Industriales GNB es una division de
Tecnologias Exide. Exide Industrial Power ofrece sus servicios en toda
Ameérica. Tiene una amplia gama de baterias innovadoras para
aplicaciones en areas de comunicacion/data y control de sistemas.

Esta gama se extiende en baterias de poder en movimiento, cargadores
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para sistemas eléctricos de montacargas y demas equipos relacionados

a esta actividad.

Exide fabrica y distribuye una linea completa de baterias y cargadores
para una gran variedad de vehiculos eléctricos. Por sus disefios y
tecnologia ofrece a una optima relacidon precio-prestacion, que logran
una excelente respuesta en todo tipo de aplicaciones, brindando mayor

autonomia, velocidad de elevacion y mas vida util.

Las ultimas baterias GNB han revolucionado el Mercado, con la linea de
generacion Champion que regula el acido de las baterias. Las baterias
Champion no requieren de agua adicional, de chequeo de gravedad

especifica o de ajuste del acido.

1.5.1.2 Baterias Fulmen

Fulmen es una marca de bateria industrial fabricada por Exide,
empresa que desarrolla y produce baterias para solucionar las

necesidades en tres grandes areas especificas:

Transportacion (automotriz, marina, camiones ligeros y pesados, etc.)
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e Motive Power (Poder de Movimiento)
o Network Power (sistemas de telecomunicacion, respaldos de

computadores, etc.)

Dentro del portafolio de productos que ofrece la marca EXIDE se
encuentran: Champion, Chloride Motive Power, Deta, Fulmen,

Sonnenschein y Tudor.

1.5.1.3 Baterias Volta

Baterias VOLTA S.A. es una empresa peruana fundada el afio 1989

para cubrir inicialmente la demanda de baterias industriales.

A doce afos de su introduccion en el mercado peruano, ha ganado gran
prestigio en los sectores minero, construccion, eléctrico, manufacturero,

ofreciendo productos con excelente calidad, garantia y eficiencia.

Desde hace dos afios, VOLTA S.A. viene incursionando en el mercado

boliviano con esta misma filosofia de trabajo, donde comercializa sus




baterias de Traccion Fuerza en casi todas las unidades de mineria
subterraneas del pais altiplano. Estas baterias estan disefiadas para ser
usadas en vehiculos eléctricos tales como locomotoras mineras,
montacargas eléctricos y elevadores electricos, fabricados con placas
tubulares positivas, sellado térmico, suministrando un alto grado de

seguridad y larga duracion.

Asimismo, VOLTA S.A. ha iniciado su expansion al mercado

ecuatoriano, consolidando de esta manera su crecimiento.

Uno de los servicios que ha llevado a esta empresa a un lugar
importante entre los fabricantes de acumuladores, es su servicio de post
venta, enviando al centro de operaciones de las baterias, un personal
técnico especializado cada tres o cuatro meses, segun sea la necesidad
operativa, brindando un asesoramiento de mantenimiento para alargar

la vida util de |las baterias.
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CAPITULO 2

PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica orientada hacia el mercado es una herramienta
muy usada, ya que mediante la utilizacion de la misma permite a las

empresas adaptarse y responder a los continuos cambios del mercado.

La planeacion estratégica orientada hacia el mercado es el proceso
administrativo de desarrollar y mantener una relacién viable entre los
objetivos y recursos de la organizacion, en conjunto con las oportunidades
del mercado. EIl objetivo principal es modelar y remodelar los negocios vy
productos de la empresa, de manera que se combinen para producir un

desarrollo y utilidades satisfactorio.
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2.1 Analisis de Porter’

NUEVOS Muy pocas
probabilidades

PARTICIPANTES del ingreso de
Nuevos

Participantes

DACAR tiene
El poder de

Negociacion con v

Los Proveedores Rivalidad

dentro de la

PROVEEDORES Iniekine COMPRADORES

Los Clientes
tienen el Poder
Rivalidad de Negociacion

No existe
amenaza actual
de productos
sustitutos

A 4

DISPONIBILIDAD

DE SUSTITUTOS

1 Kotler Philip, Direccion de Marketing, (10ma edicion), Prentice Hall, Mexico,
2001. Pp. 217-254.
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El segmento del mercado industrial en el cual participa Baterias
DACAR, actualmente no se ve afectado por una fuerza significativa de

rivalidad entre competidores por razones como:

1. No existen muchas empresas oferentes en el mercado de
Guayaquil, no es un mercado saturado.

2. Ninguna empresa en el pais fabrica este tipo de producto.

Por tanto no se dan de manera constante guerras de precios, campanas

publicitarias agresivas y no se realizan gran cantidad de promociones

DACAR cuenta con una ventaja competitiva frente a su competencia
esto se da porque la empresa tiene ventajas en costos que no pueden
ser facilmente anuladas por los competidores actuales. La empresa
puede generar un ahorro en costos debido a que cuenta con una unidad
de negocios que realiza el proceso de reciclaje de baterias usadas
proceso del cual se obtiene plomo que es una de las materias primas
mas importantes para fabricar una bateria ya que la misma esta
constituida aproximadamente en un 70% por este material. Esta ventaja
debe ser aprovechada por la empresa para ofrecer precios mas

competitivos que atraigan nuevos clientes y asi como también generar
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promociones y tener las herramientas necesarias para poder
implementar un nuevo plan comercial.

. Nuevos Participantes

Para que entre un nuevo competidor al mercado de baterias
industriales no existen barreras de entrada significativas que impidan
la participacion de una nueva empresa en el mercado de Guayaquil, lo
que existen son requisitos que deben cumplir las empresas para poder

ofrecer sus productos en el mercado, entre los cuales tenemos:

- Pago de impuestos en caso de importacién el arancel esta en

el 15%.

- Es necesario obtener la calificacion del Consejo Nacional de
Sustancias Psicotropicas y Estupefacientes (CONSEP), en caso

de que quiera establecer una planta de produccion.

- Cumplir con las Normas de calidad INEN

Asimismo no existen barreras de salida del mercado si una
empresa desea dejar de ofertar baterias industriales no existen
regulaciones gubernamentales o algun otro factor clave que lo

impidan.



e Proveedores

DACAR tiene el poder de negociacion, basicamente porque la materia
prima que se utiliza en un Bateria es el plomo, que conforma
aproximadamente un 70% del producto, como la empresa cuenta con
una unidad de negocios encargada del reciclaje del plomo obtenido a
partir de baterias usadas, DACAR no tiene ningun inconveniente en
obtener la materia prima necesaria para la elaboraciéon de las baterias,
es decir es muy poco probable que se presenten complicaciones en

negociaciones con los proveedores.

. Clientes

Los clientes tiene el poder de negociacion puesto que actualmente son
muy pocas las empresas que conocen la fabricacion de las baterias
DACAR por tanto, al momento de realizar la compra son ellos quienes
deciden probar con una marca que se esta introduciendo en el mercado.
Lo importante es lograr resaltar las caracteristicas de tecnologia y
calidad que tienen las baterias para asi tratar de atraer mayor cantidad

de clientes y aunque ellos tengan el poder de negociacion sobre la
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comprar aprovechar las ventajas que ofrece el que la bateria se

fabricada en el pais para lograr la venta.

2.2 Analisis de los Habitos de Compra®

Comportamiento de Adquisicion

Comportamiento de Utilizacién |Comportamiento de Posesién

QUE?

Las baterias utilizadas en
|montacargas electricos que se|
pueden adquirir en el mercado son
de origen nacional como las DACAR,
o tambien las hay importadas como ,
la VOLTA de Perl y las EXIDE/GNB
Norteamericanas.

Son baterias utilizadas paralUna empresa que tiene un

generar energia en montacargas\montcargas electrico, posee una

eléctricos. No tienen sustituto, ya|bateria industrial, la cual e

que para que un montacargajmanejada de acuerdo a la

electrico funcione necesita de unajnormas técnicas establecida

bateria para garantizar mayor duracion
del producto

CUANTO?

El nimero de baterias a adquirir,
depende del nimero de montacargas
electricos que tengan funcionando en
la empresa.

Generalmente se consume una|Se utiliza una bateria por|
bateria en tres afios en un{montacarga eléctrico. La cantidad
montacargas electricos. Aunque|de baterias detectada en daJ
depende mucho de la forma delempresa dependera de el numerog
utilizarla, el tiempo de vida util que|de montacargas eléctricos con
tendra. que cuente la misma.

COMO?

Las condiciones de compra de una
bateria para montacargas eléctricos
dependera de la decison tomada por
la empresa que la necesite, el modo
de adquisicion es de contado, 40%
de anticipo y 60% contraentrega. (el
porcentaje puede variar dependiendo
de las politicas de la empresa
oferente pero en la mayoria de los
casos no existen plazos de crédito.

Toda bateria es un generador dejLa bateria debe mantenerse bajo
energia, en este caso esa energiajla supervision y cuidados de
sera para un montacargas|personal especializado para de
eléctrico. La bateria es colocada ajesta manera evitar el mal uso de
diario en este y al final de las|la misma y por lo tanto su mejor|
jornadas de trabajo debera ser|desarrollo.

caragada nuevamente, para poder
ser utilizada en el siguiente turno.

DONDE?

Dentro del Ecuador, DACAR es el
unico fabricante de este tipo de
baterias para montacargas
eléctricos, tambiénse pueden adquirir
las baterias importadas en su
mayoria desde EEUU y Perd que
ofrecen otras empresas en el
mercado.

Una bateria industrial es un
instrumento que genralmente solo
va a ser usado en las locacione
de la empresa o donde esta tenga
en funcionamiento el montacargas
eléctrico ya que la misma es de
grandes dimensiones y no es de|
facil transportacion .

Las baterias para montacargas
electricos se las utiliza en el
montacargas con la finalidad de
poder ponerlo en funcionamiento,
dependiendo del tipo de actividad
que desarrolle la empresa sea este
comercial, industrial, minero, entre
otros.

CUANDO?

La vida util de una bateria se
determina por medio de ciclos. Una
vez que esta ya no cumple con las|
necesidades de la empresa en
cuanto a cuestion de tiempo de ciclo
debe ser reemplazada.

Las baterias son requeridas al
momente en que se necesita hacer
funcionar un montacargas
electricos, los mismos que sirven
para poder trasladar objetos muy
pesados de un lugar a ofro.

Una vez comprada la bateria, ia
duracién de la misma depende la
vida (til que esta tenga, y esa
vida Util se determinara de
acuerdo al uso de la bateria, e
decir las jornadas en que
trahaiara

QUIEN?

Las baterias habitualmente son
compradas por aquellas empresas
que poseen montacargas eléctricos,
y necesitan de estos para desarrollar
sus actividades diariamente.

Las empresas que mas,
montacargas eléctricos tengan
seran aquellas que mas baterias
necesiten

Las baterias generalmente las
adquiere la empresa que cuente
con uno © mas montacarga
electricos. El mismo que ayudara
a desarrollar determinada
actividades en la empresa.

2 Kotler Philip, Direccién de Marketing, (10ma edicién), Prentice Hall, Mexico, 2001. Pp. 217-
254,
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Una vez realizado el Analisis de los Habitos de Compra, se puede
concluir que la compra depende mucho de que si la oferta se ajusta o

no a las necesidades que busca cada cliente.

Un porque a esta situacion puede ser el hecho de que estas baterias
son siempre vendidas bajo pedido, ya que difieren mucho unas con
otras tanto en lo fisico como en los servicios que ofrecen. Es mas el
numero a venderse entre una empresa y otra depende mucho de

cuantos montacargas eléctricos tiene cada una.

La renovacion de la bateria dependera en cambio del uso que se le de a
la misma, es decir, de las jornadas de trabajo en que se utilizan las
baterias, las mismas que son muy variables dependiendo del tipo de
actividad a que se dedique la empresa ya esta comercial, industrial

entre otros.

Un punto en el cual los proveedores no difieren tanto, pero los clientes
si, es en las formas de pago de la bateria. Porque los proveedores

generalmente ofertan lo mismo, venta en efectivo con un porcentaje




determinado de anticipo y el resto contra factura, o alguna variacion que

dependera de las politicas financieras de la empresa.

En cuanto al comportamiento de utilizacidon, es importante antes aclarar
que las baterias eléctricas son un producto que no tiene un sustituto
directo sino mas bien “indirecto”. Porque un montacargas eléctrico, no
podré usar sino solo una bateria eléctrica, pero en cambio una empresa
si puede decidir entre tener un montacargas eléctrico o uno a gas, y
ambos realizaran exactamente la misma funcién, la diferencia radica en
los beneficios adicionales que le ofrece un montacargas eléctricos,
como mejores condiciones de trabajo (ambiente), se ajusta a las normas

de calidad ISO, entre otros beneficios.

Por otro lado la bateria tendra una vida util medible en ciclos, y esto
ciclos dependeran de las jornadas de trabajo en que se encuentre
funcionando. Al final de cada jornada la bateria debera ser recargada

para su uso posterior.
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Este es un producto que solo sera utilizado por aquellas compafiias,
empresas o industrias que cuenten con un montacargas eléctrico para

el desarrollo de sus actividades laborales.

Y finalmente con el comportamiento de Posesidn, nos podemos dar
cuenta que generalmente se detectaran en las empresas igual numero
de baterias eléctricas como de montacargas eléctricos. Y estos equipos
van siempre a estar bajo el uso, cuidado y supervision de un personal
capacitado en manejarlos para de esta manera garantizar su buen

funcionamiento a corto y largo plazo.

2.3 Modelo de Implicacion FCB®

MODO INTELECTUAL MODO EMOCIONAL
|
M E APRENDIZAJE AFECTIVIDAD
P
L S (Informacién, Evaluacion, Accién) | (Evaluacién. Informacién, Accion)
T
g o DACAR
A
Cc
| D RUTINA HEDONISMO
E
S B (Accion, Informacién, Evaluacién) | (Accién, Evaluacion, Informacion)
I
L

3Universidad Catolica Cardenal Silva Henriquez,http://apuntes.rincondelvago.com/marketing-
de-servicios.html, Marketing Comercializacién y Estrategia, Chile.




Para el Plan de Negocios, en desarrollo, se considerd importante la
realizacion de la Matriz del Modelo de implicacion FCB, porque la
misma, puede ser una herramienta muy util con la que se puede
estudiar el proceso de compra que generalmente realizan las empresas
y/o industrias al momento de adquirir una bateria para montacargas

eléctrico.

Cuando una Companiia decide comprar una bateria eléctrica, es porque \
estd dando respuesta a una necesidad de primer orden para la
continuidad del desarrollo laboral. Por ende generalmente esta decision
de compra no debe retrasarse y la misma debe ajustarse a ciertas |
condiciones que maneja la compariia, se pueden resaltar algunas como
por ejemplo: niveles de calidad, modelo, rangos de precios ajustables al
presupuesto de la empresa, servicios adjuntos en general como el post-

venta, mantenimiento, garantias y mas.

Para que se pueda saber si el proveedor elegido brinda a la compafia
aquellas caracteristicas que esta busca, primero se debe obtener toda ‘

la informacién posible de lo que hay y ofrece el mercado de Baterias



Industriales. Esta informacion es amplia y siempre esta enteramente

disponible a los clientes.

Una vez que el cliente ha logrado recopilar toda la informacion
necesaria para poder tomar su decision, como segundo paso lo que se
hace es evaluar la misma, examinarla, estudiarla e ir buscando cual és

el proveedor que se acerca mas a lo que se requiere.

Este segundo paso, el de evaluacion, coloca el proceso de decision de
compra en modo intelectual, debido al orden en el cual se realiza el

proceso del mismo.

Y finalmente resta el tercer y ultimo paso a seguir en este proceso de
compra el cual es la accion, y este se refiere a la compra de la bateria
propiamente dicha. El desarrollo de este paso es mas bien la

negociacion en concreto entre el cliente y el proveedor de |a bateria.

Teniendo desglosados los pasos que siguen las empresas en general,
al momento de comprar, se puede notar que en resumen Sson:

Informacion, Evaluacién y Accion.

Por tanto de acuerdo a lo definido el proceso encaja en el lado izquierdo
de la Matriz, o sea, en el Modo Intelectual, y como para el proceso este

modo tiene una implicacion fuerte, el cuadrante en situarse es en el



primero, en el de Aprendizaje. En conclusion, el proceso de compra de

una bateria para montacargas eléctricos, se |o realiza de Modo
intelectual, mediante el Aprendizaje; lo que implica que el proceso se lo
hace de la siguiente manera: Primero se busca informacion del
producto, caracteristicas, toda la informacion que se necesite, luego se
evalua las diversas opciones existentes y finalmente se procede a

realizar la accién de compra.

2.4 Matriz Importancia — Resultado®

RENDIMIENTO
FALSAS FUERZAS IMAGEN FUERTE
Servicios Adicionales por Compra Caracteristicas Fisicas
Garantia

Nivel de Calidad

Servicios Tecnicos
IMPORTANCIA
FALSOS PROBLEMAS DEBILIDADES
Marca
Presentacion del Producto

‘ 4 Kotler Philip, Direccion de Marketing, (10ma edicién), Prentice Hall, Mexico, 2001. Pp 64-
98.




Los atributos del producto se han clasificado de acuerdo al grado de
importancia en la satisfaccion del cliente y su nivel de presencia

percibido.

En el cuadrante de Imagen Fuerte, se encasillan los atributos con un
alto nivel importancia y rendimiento para los compradores, es decir al
realizar la compra de una bateria para montacargas eléctricos el cliente
busca obtener un excelente nivel en la calidad del producto, que las
caracteristicas fisicas cumplan con los requerimientos necesarios, la
garantia de ofrecer la seguridad al cliente de que el producto que esta
adquiriendo esta respaldado por la empresa y finalmente el servicio
técnico debe ser de primera, se debe poner a disposicion de los
usuarios todos los servicios relacionados con el mantenimiento
adecuado del producto, ademas de que la empresa cuenta con la
capacidad técnica necesaria para realizar reparaciones o cambios en

los componentes de la bateria.

En el cuadrante de Falsas Fuerzas se encuentran los Servicios
Adicionales que se ofrecen al momento de comprar una bateria como
por ejemplo el chequeo de la parte eléctrica de los equipos de

consumo, lo cual representa un alto rendimiento para el cliente, pero la




importancia de percepcidbn que este atributo genera no es

representativa.

En el cuadrante de los Falsos Problemas tenemos la Presentacion del
Producto la cual se considera como un falso problema ya que puede
presentarse la situacion de que este atributo no sea percibido con gusto
por el cliente sin embargo no se convierte en una caracteristica
importante de compra, y en caso de ser necesario realizar cambio

pueden hacerse con facilidad.

Finalmente en el cuadrante de las Debilidades se ubica la marca la cual
tiene un alto grado de importancia para los clientes pero en la situacion
actual de la empresa la marca no genera el efecto necesario para atraer
consumidores, por tanto es una debilidad sobre la cual DACAR necesita

realizar las estrategias necesarias para cambiar la percepcion de marca.

2.5 Matriz Boston Consulting Group®
El analisis de la matriz BCG para DACAR se representa en figura

siguiente:

5 Kotler Philip, Direccién de Marketing, (10ma edicién), Prentice Hall, Mexico, 2001. Pp.64-
98, 288.
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PARTICIPACION RELATIVA DEL MERCADO
BAJO

La unidad de negocios de DACAR correspondiente a las Baterias
Industriales se encuentra actualmente en el cuadrante de Interrogante;
La participacion relativa del mercado definida como la participacion del
mercado de la unidad de negocios con relacion al competidor mas
importante, en el caso de las baterias industriales para DACAR es baja,
pero sin embargo el indice de crecimiento del mercado, el cual indica la
tasa a la que crece anualmente el mercado de baterias para DACAR no

es muy elevado pero Si es creciente.
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Como esta unidad de negocios esta definida como una Interrogante la
estrategia que va a usar DACAR es Penetrar el Mercado, la cual
consiste en aumentar el nimero de clientes para el afio 2006. Para lo

que se utilizaran las estrategias planteadas posteriormente en el Plan

de Mercadeo.

2.6

Matriz General Electric ®

GRADO DE FORTALEZA DE LA EMPRESA

ALTO

MEDIO

BAJO

Posicién Proteccionista
“Las Baterias DACAR tienen una
excelente calidad, la misma se debe
mantener como una fortaleza de

esta unidad de negocio de la

Compania. “Lal
capacidad y eficiencia productiva de
DACAR son muy buenas también,
pero aun se puede hacer crecer esta
fortaleza a través de inversion en las|

mismas.

Invertir para Estructurar|
“Que el margen histérico de utilidad!
del mercado sea alto, obliga a
DACAR a plantearse como meta,
incrementar la participaciéon de
mercado hasta llegar a un liderazgo.
° Reforzar areas vulnerables como
son los requerimientos tecnologicos,
para de esta manera estar a la par
de lo que manifiesta el mercado.
® Estructurar en forma selectiva los|
puntos fuertes que tiene la
Compania, como los que maneja el
mercado. Para de esta manera
poder conjugar a ambos en pro de
un mejor desarrollo.

en forma selectival
de DACAR,

definitivamente no se da al mismo|

Estructurar
¢ El crecimiento
ritmo del mercado, por tanto hay que|
subsanar las deficiencias que tiene|
la Compahia y poder
ambas

“Estudiar todos
atributos que tiene

equiparary

situaciones.
los recursos ]
la Compaiiia,
para poder diferenciar a aguellos que
son ilimitados y limitados, y poder|
manejar estos ultimos de la manera
mas productiva posible.

Estructurar en Forma Selectiva
°El indice anual de crecimiento del
mercado es mayor

que el que

maneja la empresa por tanto es|
primordial invertir en las estrategias,
necesarias a fin de volver este
segmento en
Compania. Hay que
reestructurar también la capacidad

atractivo la

mas

del personal administrativo a fin de
poder contrarrestar la competencia

Selectividad / Administrar
obtener
°Si
competencia también querra crecer y
debo protegerme contra
programas existentes de
Compaiiia. &
Concentrar la inversion en aquellos)
donde tengo que
la  rentabilidad v

para
ingresos
mercado mi

el crece,

los

al

segmentos
incrementar
disminuir el riesgo.

Expansién Limitada o Cosechar

2 Encontrar la menera de

incrementar la participacion  de|

mercado y asitener mayores

utilidades, con una buena estrategia
que ayude a no correr

riesgos)

excesivos.

Protegerse Yy Reocrientarse

® Concentrar los esfuerzos e

inversiones en incrementar los

segmentos atractivos que estan mal
como la participacion de mercado vy,
Crecimiento en el mismo.
* Defender los puntos fuertes que

Jliene la Compania mejorando las

Administrar para obtener Ingresos
* DACAR tiene muy buena calidad
de producto por tanto es importante;
proteger esta posicion.

“ A pesar de tener una buena calidad|

hay que buscar la manera de seguir|

estrategias.

mejorando.

Finiquitar
° Para tener mayores utilidades
tratar de reducir costos fijos y evitar]
inversiones innecesarias.

° Crear una buena estrategia de

precio que maximice el valor del

dinero al momento dela venta.

ESTRATEGIAS

6 Kotler Philip, Direccién de Marketing, (10ma edicién), Prentice Hall, Mexico, 2001. Pp. 64-
98




2.7 Analisis FODA’

Fortalezas

. Las baterias son disefiadas con todas las normas de calidad que

se exige en el mercado internacional.

. Ofrecen gran variedad de disefos de alta tecnologia, lo que le
permite a sus consumidores obtener productos de mayor potencia, alta
resistencia y sobre todo mayor vida util. Ademas de estos beneficios,
estas baterias por sus disefios y fabricacion generan menores costos

para sus consumidores.

* Tiempo de entrega una vez realizado el pedido mucho mas rapido

que la competencia.

. Menores costos y agilidad en la reparacion del producto en caso de

que se tenga que aplicar a la garantia

7 Kotler Philip, Direccién de Marketing, (10ma edicién), Prentice Hall, Mexico, 2001.



Debilidades:

» La empresa tiene muy poca participacion de mercado es muy poco

conocida.

. No tiene una buena estrategia comercial, por lo que las ventas no
crecen anualmente, se esta perdiendo una oportunidad de ganar

mercado

Oportunidades

¢ Recuperar el mercado perdido, a traves de la creacion e
implementacién de una estrategia adecuada que corrija los errores de

las anteriores.

- Buscar nuevos clientes, y armar un planeamiento comercial
efectivo que al ser puesto en desarrollo garantice que los mismos

prefieran Baterias DACAR.



e« Se puede mantener y crecer en participacion de mercado,

asegurando la fidelidad de los clientes que han sido atendidos tanto por

primera vez como aquellos que lo han hecho en mas de una ocasion.

e Mejorar la presencia de marca, en empresas que pertenezcan al

mercado meta, a través de los diferentes medios de informacion.

Amenazas

® El lider del mercado, por tener una gran participacion de mercado,
podria manejar estrategias muy agresivas que podrian perjudicar

nuestros planeamientos.

e La fuerte presencia de marca de la competencia en el mercado,

puede afectar de cierta manera la decision de compra de los clientes.

J La competencia ofrece baterias de marcas reconocidas, que se

han ganado el mercado en el tiempo, por sus disefios y calidad.




CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADOS

La Investigacion de Mercados que se vera desarrollada a continuacion
enlazara al consumidor y al cliente por medio de la informacién a la

comercializacion del producto en estudio.

Con los resultados de este estudio se podran identificar y definir las
oportunidades y problemas a los que se enfrenta DACAR, como también
para generar, perfeccionar y evaluar las acciones, monitorear el desempeno

y mejorar la comprension del marketing como un proceso.

Para poder tomar decisiones respecto al marketing del producto se desarrolla

la siguiente Investigacidon de Mercados con la finalidad de obtener un
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enfoque sistematico y objetivo para el desarrollo y el suministro de la

informacion.

Cuando se habla de Sistematico, se refiere a la buena organizacion y
planeacién del proyecto de investigacion. Por otro lado cuando se habla de
Objetivo, se refiere a que debe ser neutral y no emocional en el desempeno

de sus responsabilidades.

3.1 Definiciéon de Objetivos

o  Establecer el numero de empresas que cuentan con montacargas

eléctricos o de otro tipo.

e Estimar preferencias, motivos y decisiones de compras del

mercado objetivo.

e Medir el porcentaje de empresas que conocen acerca de la

fabricacion de baterias para montacargas eléctricos de origen nacional.



e Determinar las marcas de baterias existentes en el mercado y el

porcentaje de participacion dentro del mismo.

e Establecer los beneficios adicionales que busca una empresa al
momento de adquirir una bateria para montacargas eléctricos,

considerando las preferencias y necesidades del consumidor.

e Determinar el grado de confianza existente en las baterias de

produccion nacional por parte de los consumidores.

o Estimar el tiempo promedio de rotacion de producto.

e  Descubrir si existe un mercado potencial dentro del segmento

correspondiente a usuarios de montacargas de otro tipo.

3.2 Diseno de la Investigacion

A través de la siguiente encuesta se pretende obtener un plan basico
que guia las fases de recoleccion y analisis de datos del proyecto de

investigacion. Aqui se especificara el tipo de informacién que se



recolectara, las fuentes de datos y el procedimiento de recoleccion de

datos.

El tamano de la muestra tomada para llevar a cabo |a realizacion de la

encuesta es de 400 empresas.

Dentro de las fuentes de datos, se realizd con anterioridad una
Entrevista de Profundidad a 8 empresas que utilizan montacargas
eléctricos para el desarrollo de sus actividades y estan ubicados en la
ciudad de Guayaquil, con la finalidad de obtener las razones implicitas
en las actitudes y comportamientos pasados y futuros que presenta el

mercado, con esto se lleva a cabo una Investigacion Exploratoria.

El disefo de la Investigacion esta directamente ligado con los Objetivos
establecidos anteriormente con la finalidad de determinar las
caracteristicas deseadas en el estudio. Con la encuesta efectuada se
realizé una Investigacion Concluyente, ya que esta disefada para
suministrar informacion para la evaluacion de cursos alternativos de
accion. La misma encaja dentro de la Investigacion Causal, que es una

subclasificacion de la investigacion concluyente, porque comprende



cuales variables son la causa de lo que se predice (el efecto) y también

comprende la naturaleza de la relacion funcional entre los factores

causales y el efecto que con ello se va a predecir,

A continuacién se muestra en primera instancia, el formato de la
Entrevista de Profundidad realizada, seguido de esta la estructura de la

Encuesta

Investigaciéon Exploratoria

Entrevista de Profundidad

Cuestionario

y ¢ Tiene Ud. Montacargas Eléctrico?
SI__ NO___
2. A su criterio ;Cuales son las ventajas y desventajas de usar un

montacargas eléctrico?

3. ¢Qué marca de bateria compra? ;jDonde la adquiere y
porqué?
-¢, Sabia que existe fabricacion nacional? (caso de comprar importada),

de ser si la respuesta, ¢ Por que no compra una nacional?



4, ¢Cuando compra una bateria y qué beneficios busca?

-Referencia: Precio, Marca, Promociones

5. ¢Qué tipo de servicio Ud. espera al momento de la pre-
venta, venta y post-venta de una bateria?

-Referencia: Servio Técnico, Garantias, Asesoria Técnica.

6. ¢Cual es el proceso de compra de su empresa?

y Basado en sus experiencias de compras y uso de éstas
baterias, ;Qué considera Ud. que le falta al mercado? ;Qué se

puede mejorar?

8. ¢El personal que maneja la bateria para el montacargas
tiene conocimiento del tema?
Alto
Medio

Bajo




Con este cuestionario, se busca diferenciar lo que el cliente considera

como una ventaja, desventaja y beneficio al usar un montacargas
eléctrico para el desarrollo de sus actividades laborales. Ademas
también se puede encontrar que es lo que cliente busca obtener y/o
mejorar al momento de adquirir una bateria para el montacargas

eléctrico.

Respecto a las ventajas que el consumidor encuentra con un
montacargas eléctrico se puede citar: agilidad laboral, es mejor para la
salud del trabajador, ayuda a tener un trabajo limpio, no hace ruidos, se

ajusta a las Normas de Calidad.

Por otro lado las desventajas mencionadas fueron: Dificultades en el
uso, dificultades para conseguir repuestos ademas de tener un costo
elevado, uso delicado, es necesario tener buenas condiciones de

trabajo.

Dos beneficios que sobresalieron en cuanto a lo que busca el cliente

fueron: Calidad y un buen Servicio Post Venta.



También es importante mencionar que lo que el consumidor busca al
momento de comprar, es Garantia y Mantenimiento oportuno. También
sienten que dos aspectos que deben mejorar las compariias que se
dedican este negocio, es el Servicio Post Venta, y la Informacion

Técnica que entregan.

El proceso de compra de las empresas es basicamente:
Estudiar la necesidad que tienen, luego cotizar en diferentes empresas,
despuées elegir la mejor opcion y finalmente generar una orden de

comprar para adquirir la bateria.

Por ultimo se preguntd sobre el conocimiento que tienen los operarios
del montacargas acerca de como manejar la bateria para que la misma
tenga una mayor vida util. 'Y lo que se encontro es que el conocimiento
no es muy bueno, mas bien es un conocimiento medio, por tal motivo si
es importante considerar el que los consumidores buscan mayor
informacion técnica por parte de estas companias como un servicio al

momento de compra y/o como un servicio Post venta.




Investigacion Concluyente:

ENCUESTA

1.- ¢ Posee Ud. montacargas eléctricos en su empresa?

1. Sl 2. NO

« Si la respuesta es no pase a la pregunta N° 10

2.- ¢ Tiene Ud. preferencia por una bateria nacional o extranjera?

1. Nacional 2. Extranjera

2 Si su preferencia es una bateria extranjera senale porque:

1. Calidad de materiales 2. Confianza en la marca

3. Serviciode Garantia 4. Precio 5. Tecnologiaen la

fabricacion

o Si su preferencia es una bateria nacional sefiale porque:

1. Calidad de materiales 2. Confianza en la marca
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3. Agilidadenlaentrega 4. Facilidad en uso de garantia

5. Precio 6. Tecnologia en la fabricacion

3.- ¢Qué marca de bateria usa su montacargas eléctrico?

1. MOTOREX 2. EXIDE/GNB 3. VOLTA 4. DACAR

5. FULMEN

4.- ; Qué lo motivé a comprar la bateria anteriormente mencionada?

1. Precio 2.  Garantia 3. Descuento

4. Publicidad 5. Servicio (Asesoria Tecnica) 6. Credito

5.- Basado en su experiencia. ¢Si hoy tuviera que renovar su

bateria, que factores consideraria para tomar su decision de

compra?

1. Precio 2. QGarantia 3. Descuento

4. Publicidad 5. Servicio (Asesoria Técnica) 6. Credito



6.- ¢Qué tipo de Promocion prefiere al adquirir una bateria para su

montacargas?
1. Descuentos especiales 2. Mayor plazo de crédito
3. Asesoria técnica 4. Mayor plazo de garantia

7.- ¢En qué medios de comunicaciéon busca informacion al

momento de adquirir una bateria?

1.  Reuvistas 2. Periddicos 3. Internet 4. Correo

Directo

8.- ¢Cada cuanto tiempo reemplaza la bateria de su montacargas

Eléctrico?

1. 1-2 Afos 2. 2-3 Anos 3. 3-4 Anos 4.  4-5 Anos

9.- Si le ofrecieran una bateria de fabricacion nacional que brinde

un servicio de garantia similar al del mercado ;estaria dispuesto a

compraria?
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En caso de ser positiva su respuesta ;Qué grado de Confianza le

tendria?

1. .Alto 2. Medio 3. Bajo

10.- ¢Por qué no utiliza un Montacargas Eléctrico?

1. Inversion 2. Costos de mantenimiento 3. Precio

4. Desconocimiento de las ventajas 5. Requiere mayor tecnicismo

6. Condiciones de trabajo no amerita un Montacargas Eléctrico

11.- ¢Su compaiiia ha considerado, cambiar el montacargas que

actualmente posee por uno eléctrico para el desarrollo de sus

actividades?

En caso de ser Sl, ;jen qué plazo?

1. Corto 2. Mediano 3. Largo
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e Encaso de ser NO, Pasar a la pregunta 12

12.- De las siguientes ventajas que brinda un montacargas

eléctrico, {Cuales considera Ud. Importantes para su negocio?

1. No despide humo 2. No produce ruido
3. No emana olores

4. Optimiza el tiempo de las jornadas de trabajo

5. Reduce los riesgos de incendio

6. Cumple con los requerimientos para las normas de calidad ISO

3.3 Metodologia

Se aplicaron varios meétodos de levantamiento de informacion, técnica

face to face, encuesta telefonica y recoleccion de datos via e-mail.

Se aplicd un cuestionario estructurado y estandarizado para cumplir con

los objetivos de la investigacion.

Se aplico la siguiente formula para |a obtencidn de la muestra a utilizar:

n =4 pg/e2



En donde:

n = muestra
p = porcentaje de ocurrencia en este caso (0.5)
q="1p

e = nivel de error minimo aceptado

Con lo cual se obtiene 400 encuestas.

Grupo Objetivo
Las encuestas fueron realizadas a empresas usuarias de montacargas,
se entrevisto a jefes de bodegas, gerentes de planta y encargados de

procesos.

Alcance

El estudio se realizd en la ciudad de Guayaquil.

3.4 Ejecucion de la Investigacion

La encuesta anteriormente mostrada se procedié a realizar, al total de la

muestra, en un periodo de 45 dias.




Para la realizacion del trabajo de campo se utilizd una base de datos de

empresas ubicadas en la cuidad de Guayaquil, la misma que fue
proporcionada por la Camara de Comercio y la Camara de Industrias de

Guayaquil.

La recoleccion de informacion se la realizd via telefonica, via correo
electrénico y mediante la técnica face to face visitando las empresas

usuarias de montacargas.

Se utilizé el programa estadistico SPSS para el procesamiento y

posterior analisis los datos obtenidos.

3.5 Tabulacion de Resultados

Los datos de las 400 encuestas realizadas fueron tabulados en el
programa SPSS. El resultado arrojado por el programa fue estudiado
posteriormente, y es lo que ayudd a tener una perspectiva mas clara de
la situacion tanto del producto como del mercado, y el desarrollo de la

empresa en el mismo.



3.6 Analisis de Resultados

1.- ¢ Posee Ud. montacargas eléctricos en su empresa?

27.5%

72.5%

De una muestra de 400 empresas que desarrollan sus actividades
comerciales e industriales en la ciudad de Guayaquil, solo el 27.5% que
representa 110 empresas utilizan montacargas eléctricos, el 72.5% es
decir, las 290 empresas restantes utilizan montacargas a gas, gasolina,

estaticos, entre otros.

o Silarespuesta es no pase a la pregunta N° 10
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2.- ;(Tiene Ud. preferencia por una bateria nacional o extranjera?

1. Nacional 2. Extranjera

47,2% 47,2%

55%

Los resultados de esta pregunta, solo corresponden a aquellas

empresas que si trabajan con montacargas eléctricos.

En cuanto a la preferencia de baterias nacionales o extranjeras se

comprobd que ambas baterias, la nacional y la extranjera, tiene igual
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porcentaje de preferencia (47.2%). Solo un 5.6% (6 empresas) se

mostraron indiferentes entre ambas posibilidades.

El que el porcentaje sea igual tanto para la opcidon de nacionales como
de extranjeras refleja que para el consumidor, no existe una tendencia

relevante en cuanto a la procedencia del producto.

» Si su preferencia es una bateria extranjera sefale porque:

1. Calidad de materiales 2. Confianza en la marca

3. Serviciode garantia 4. Precio 5. Tecnologiaen la

fabricacion

62,5%

9,3% 9,4%0

Teawlogiaen Confiazaenla Gilidadde Viene cond
la Fabricaddn Marca Matesiales Montacargas
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De los 52 encuestados que prefirieron una bateria extranjera, 40 de
ellos es decir el 62.5% senalaron que vino incorporada al montacargas
en el momento de la compra, es decir que no buscaban ninguna
caracteristica especifica. A diferencia de las 12 empresas restantes
(37.6%) que si consideraron factores como: Calidad de material,
Confianza en la marca y Tecnologia en la fabricacién, dentro de las

cuales la primera tuvo mayor peso porcentual.

o Sisu preferencia es una bateria nacional seiale porque:

1. Calidad de materiales 2. Confianza en |la marca

3. Agilidadenlaentrega 4. Facilidad en uso de garantia

5. Precio 6. Tecnologia en la fabricacion

88,5%0
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De las 52 empresas que sefialaron preferir una bateria de origen
nacional, el 88.5% (46 empresas) dijeron tomar esta decision basados
en el Precio, frente al 11.5% (6 empresas) a quienes les parecia

importante la garantia.

Esto indica claramente que el criterio que el consumidor utiliza al
momento de comprar una bateria es principalmente el precio, teniendo

como finalidad evitar incurrir en costos mayores.

3.- ¢ Qué marca de bateria usa su montacargas eléctrico?

1. MOTOREX 2. EXIDE/GNB 3. VOLTA 4. DACAR

5. FULMEN
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Dentro de las empresas que si poseen montacargas eléctricos se notd
un resultado muy marcado en cuanto a la marca utilizada, sin duda
alguna la mayor participacion de mercado la maneja EXIDE/GNB
quienes tienen como clientes a el 79% (87 empresas) de la poblacion.

Por dltimo las marcas DACAR, VOLTA, MOTOREX y FULMEN manejan
una participacion muy similar que oscila entre el 5.1% y 5.4% del sector

de mercado estudiado.

4.- ;Qué lo motivé a comprar la bateria anteriormente mencionada?

1.  Precio 2.  Garantia 3. Descuento

4. Publicidad 5. Servicio (Asesoria Técnica) 6. Crédito

Descuento = Publicddad




El principal motivo de compra mencionado en las encuestas realizadas
fue el Servicio y Asesoria Técnica, con un 46.3% (50 empresas) por
tanto se podria concluir con esta respuesta que EXIDE/GNB al ser la
marca con mayor cobertura del mercado, maneje también un muy buen

Servicio y Asesoria Técnica para sus clientes.

Motivos de compra con una importancia considerable son el Precio y la
Garantia con porcentajes de 296% (32 empresas) y 11.1% (12
empresas) respectivamente. Se debe recordar que estos dos motivos
de compra fueron justamente la preferencia de aquellos que

consideraban tener una tendencia hacia las baterias nacionales.

Y por ultimo las dos caracteristicas con menor relevancia en cuanto a
los motivos de compra son Publicidad y Descuentos con 7.4% (6

empresas) y 5.6% (8 empresas) respectivamente.

5.- Basado en su experiencia. ;Si hoy tuviera que renovar su
bateria, que factores consideraria para tomar su decision de
compra?

1. Precio 2. Garantia 3. Descuento
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4. Publicidad 5. Servicio Asesoria Técnica) 6. Crédito

54°%0

Esta respuesta muestra que definitivamente el motivo de compra de
mayor importancia para el cliente es tener un buen Servicio y Asesoria
Técnica con un 56.4% (62 empresas). Inclusive si la bateria va a ser

renovada o comprada por primera vez.

Ademas también se mantiene la motivacion de Garantia y Precio al
momento de tomar al decisién de compra con un 21.8% (24 empresas)

y 16.4% (18 empresas) respectivamente.

6.- ¢Qué tipo de Promocién prefiere al adquirir una bateria para su

montacargas?
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1. Descuentos especiales 2. Mayor Plazo de credito

3. Asesoria técnica 4. Mayor Plazo de garantia

20,9%

18,6%

Asesoria Téoica Desaentos Espedales Mayor Flazo de
Garantia

Una promocién que brinde Mayor Plazo de Garantia es lo que el
consumidor preferiria al momento de elegir una bateria que ofrece

promociones especiales.

Este resultado representa una mayoria con el 60.5% (52 empresas).

Es probable que esta decision sea debido a que en muchas ocasiones

no se indica al operador de la bateria su correcto uso y por tanto la

misma puede presentar fallas a corto plazo.
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7.- ¢En qué medios de comunicacion busca informaciéon al

momento de adquirir una bateria?

1. Revistas 2. Periodicos 3. Intemet 4. Correo Directo




La decision que mayor peso tiene dentro de los encuestados al
momento de buscar informacion es la de Otros Medios, dentro de los
que se consideran Guias Telefénicas y Referidos. Los mismos que

denotan la informacion obtenida por terceras personas.

La diferencia porcentual entre ambas no es muy grande, sin embargo se
debe mencionar que la Guia Telefénica es la mas utilizada en este

caso.

8.- ¢Cada cuanto tiempo reemplaza la bateria de su montacargas

Eléctrico?

1. 1-2 Ahos 2. 2-3 Anos 3. 3-4 Afnos 4. 4-5 Anos

49,0%

27,5%
23.5%

1-2 Anos 4-5 Ainos
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Estos resultados muestran, que los operadores de los montacargas
eléctricos en su mayoria reemplazan sus baterias dentro del tercer y

cuarto afio de uso.

Es importante también resaltar que el cambio de las baterias se lo hace
de acuerdo a varios factores tales como: cantidad de recargas, horas de

uso durante el dia, estructura de la misma, entre otros.

9.- Si le ofrecieran una bateria de fabricacion nacional que brinde
un servicio de garantia similares al del mercado ¢ Estaria dispuesto

a compraria?
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La respuesta que tuvo mayor importancia fue que S, con un 65.1% (250

empresas) dentro de la poblacién encuestada.

Este resultado era predecible ya que la Garantia siempre se mostré

como un factor influyente dentro de la Decision y Motivos de Compra.

Quienes se mostraron negativos ante esta posibilidad, corresponden al
14.1% (54 empresas). Y quienes indicaron que tal vez podrian
considerar la posibilidad de adquirir una bateria nacional corresponden

al 20.8% (80 empresas) lo que tampoco constituye una mayoria.

En caso de ser positiva su respuesta ;Qué grado de Confianza le
tendria?

1. .Alto 2. Medio 3. Bajo

353%
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La poblaciéon mostré un grado de confianza MEDIO en su mayoria con
un 62.1% (190 empresas). Es probable que esta respuesta (MEDIO) se
dé por la inseguridad que representa adquirir un producto nacional

nuevo.

Pero cabe mencionar que el porcentaje de confianza Bajo es solo un
2.6% (8 empresas), contrario al Alto que se ubicé en 35.3% (108
empresas). Lo que trae como conclusion que la empresa puede
aprovechar el hecho de que el porcentaje de confianza sea elevado
para poder promover la venta utilizando las técnicas comerciales mas

convenientes.

10.- ¢Por qué no utiliza un Montacargas Eléctrico?

1. Inversion 2. Costos de Mantenimiento 3. Precio

4. Desconocimiento de las Ventajas 5. Requiere Mayor Tecnicismo

6. Condiciones de Trabajo no amerita un Montacargas Eléctrico



67

35,6%

26,1%0

15,2%%

De las 290 empresas que no utilizan montacargas eléctricos, el 35.6%
indicéd que no lo hacian debido a que sus condiciones de trabajo no lo

ameritaban.

Otro indicador importante de no preferir un montacargas eléctrico son
los Costos de Mantenimiento que este requiere, un 26.1% de la
poblacion lo mostro asi.

Un tercer indicador a considerar para no trabajar con un montacargas
eléctrico, es la inversién con un 21.7%, ya que muchas empresas se

ven limitadas a realizar la adquisicion de este activo.

11.- ¢Su compaiiia ha considerado, cambiar el montacargas que
actualmente posee por uno eléctrico para el desarrollo de sus

actividades?
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1.5%

98.5%

De las 290 empresas que no utilizan actualmente un montacargas
eléctrico para el desarrollo de sus actividades comerciales solo el 1.5%
(4 empresas) estarian dispuestas a cambiarlos, y el 98.5% restante

simplemente seguirian utilizando el que poseen.

Esto nos podria indicar que tal vez las Condiciones de trabajo del de las
empresas que no utilizan montacargas no amerita una inversion hacia
tal cambio, ya que anteriormente se pudo notar que el No uso de
montacargas eléctrico era en su mayoria por este factor. Con esta

informacion se puede notar que la tasa de crecimiento del mercado es
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muy baja es decir son muy pocas la empresas que van a adquirir un
montacargas eléctrico. Por tanto para mejorar las ventas de DACAR la
estrategia a seguir consiste en quitarle participacion de mercado a la

marca de baterias lider (EXIDE/GNB).

e Encaso de ser SI, ;en que plazo?

1. Corto 2. Mediano 3. Largo

e En caso de ser NO, Pasar a la pregunta 12

120%

100%

8o

60%

40% -

20%

% +

Mediano Largo

Las 4 empresas que si estarian dispuestas a cambiar su montacargas

actual dijeron que lo harian en un corto plazo. Con estos datos se
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puede concluir que el porcentaje de crecimiento del mercado, es decir
las cuatro empresas que si cambiarian sus montacargas por uno

eléctrico, lo harian en un lapso de tiempo no mayor de un afo.

12.- De las siguientes ventajas que brinda un montacargas

eléctrico, ¢Cuales considera Ud. Importantes para su negocio?

1. No despide humo

2. No produce ruido

3. No emana olores

4. Optimiza el tiempo de las jornadas de trabajo
5. Reduce los riesgos de incendio

6. Cumple con los requerimientos para las normas de calidad ISO

31,6%|

Mohace Ecoodgico Cptimizad Redrelos Cunmplecon Noemssm  Nodespide
ruidb ™ da les diares humo
incendio
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Las tres principales ventajas que las empresas encuestadas
consideraron importantes para su negocio fueron: No despide humo con
un 31.6%, No emana olores con 24.2%, y que cumplen con las Normas
ISO 18.6%.

Las demas ventajas como Reduccién de los riesgos de incendio,
Optimizacion del tiempo de trabajo, es Ecolégico y No hace ruido

tuvieron porcentajes menores.



12

CAPITULO 4

ANALISIS SITUACIONAL DEL

MERCADO

El analisis situacional del mercado para el proyecto en curso ayudara a
DACAR a medir y estimar el tamarfio, el crecimiento y la utilidad potencial de

las oportunidades que pueden presentarse en el mismo.

4.1 Segmentacion del Mercado
La esencia de la segmentacion es llegar a conocer realmente a los
consumidores. Por ello la segmentacion adecuada del mercado en

estudio es fundamental para llevar a cabo el proyecto.

La segmentacion de mercado que se realiza a continuacion tiene la

finalidad de encontrar un grupo intrinsicamente homogéneo, lo mas



semejante posible respecto a sus respuestas ante las dimensiones de
las variables de segmentacion, para que pueda ser elegido como el

mercado meta de DACAR.

Las variables de segmentacion utilizadas para llevar a cabo este estudio
son: Geograficas y demograficas. Con la utilizacién de las mismas el
mercado quedara segmentado de la siguiente manera.

Empresas comerciales y/o industriales, ya sean estas de origen
nacional o extranjero, que desarrollan sus actividades comerciales en

Ecuador, especificamente en la ciudad de Guayaquil.

Las mismas ademas deben utilizar montacargas para llevar el desarrollo
de sus actividades laborales, ya sean estos eléctricos o de cualquier

otro tipo.

4.2 Analisis de la Demanda

Potencial del Tamario del Mercado

La demanda potencial de un mercado para un producto es el volumen

total que adquiriria un grupo de clientes definido, en un area geografica
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establecida, dentro de un periodo de tiempo determinado, en un
ambiente con estrategias promocionales bajo la ejecucion de un plan de

mercadeo.

La demanda total del mercado no es un numero fijo sino que esta en
funcién de la demanda del mercado. El nivel estimado de la demanda
del mercado para DACAR estara relacionado a niveles variables de
gasto en mercadeo en empresas industriales. A mayores niveles de
gasto en mercadeo, mayores seran los niveles de demanda, primero
con un indice creciente y luego con uno decreciente. Después de cierto
nivel, los gastos de mercadeo que se hagan no estimularan en mayor
grado la demanda posterior, lo que sugiere un limite superior en cuanto
a la demanda del mercado. Esto sugiere también que hay un limite
inferior de demanda del mercado que seran las ventas minimas que se

produciran sin efectuar ningun gasto para estimular la demanda.

4.2.2 Medicién de la Demanda Potencial del Mercado®

La férmula generalmente utilizada para calcular este potencial es la

siguiente:

8 Sapag Chain N., Sapag Chain R., Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 4ta
edicion, Mc Graw Hill, Chile, 2000.
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Q =nqgp

siendo;

Q = Potencial del mercado total

n = Numero de compradores potenciales en el mercado (obtenido de la
investigacion de mercado.

g = Cantidad promedio adquirida por un comprador

p = Precio promedio de |la unidad

donde,

Q = (687)(1)($2227.50)

Por tanto el potencial del mercado en un afo sera:

Q=$1.530.292,5

De acuerdo a los datos obtenidos en la investigacion realizada en el
capitulo anterior este mercado tiene un porcentaje estimado de
crecimiento del 4%, por tanto el enfoque de DACAR consiste en tomar
clientes de nuestro principal competidor, esto debe ser considerado

como una oportunidad que se debe tratar de aprovechar por la empresa
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para incrementar los niveles de venta, asi como la participacion de

mercado.

4.3 Analisis de la Demanda de la Empresa

La demanda de DACAR sera la participacion que esta tenga en la
demanda del mercado. EIl potencial de ventas de la empresa es el
limite al que se aproxima la demanda de empresa a medida que el
esfuerzo de marketing de DACAR aumente en relacion con la

competencia.

El pronostico de ventas es una informacién crucial para la toma de
desiciones de marketing, asi como también para ofras areas
funcionales, como produccion, finanzas y personal. El pronodstico
realizado debe ser eficiente para de esta manera evitar resultados
erroneos como un excesivo inventario, gastos ineficaces en fuerza de
ventas, reducciones costosas de precios, pérdidas de ventas,
programas ineficaces de produccion y planeacion inadecuada del flujo

de caja de inversiones.
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El método utilizado para realizar el prondstico de venta es la Opinidon
Ejecutiva; este es un método cualitativo que usa los juicios de un grupo
de gerentes con respecto al pronéstico. El mismo se basa en el
supuesto de que varios expertos pueden llegar a un mejor pronéstico

gue un solo experto.

Dentro de las diversas formas de combinar los juicios de un grupo de
ejecutivo se eligid el método de discusion; el mismo que involucrd reunir
a un comité de DACAR conformado por los gerentes de la empresa;
llegando a fijar que el objetivo de participacion de la demanda del
mercado se establezca aproximadamente en un 12.6% para el afio

2006, es decir un crecimiento del 7.2%.

De acuerdo al calculo realizado de la Demanda Potencial del mercado,
y teniendo como objetivo llegar a un 12.6% de participacion de mercado
segun a lo establecido por los expertos de la empresa el pronodstico de

ventas para el afo 2006 seria:

Ventas de DACAR (2006) = Demanda total del Mercado x Participacion

de Mercado Esperada
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Ventas de DACAR (2006) = $ 1.530.292,5x 12.6 %

Ventas de DACAR para el aiio 2006 = $192.816.86
Se prefirid un método cualitativo a uno cuantitativo porque la
informacién histérica que posee la empresa no podria explicar por si
sola el comportamiento futuro esperado de alguna de sus variables ya

que no existen suficientes datos historicos.
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CAPITULO 5

PLAN DE MERCADEO

5.1 Objetivos del Plan de Mercadeo

© Incrementar el promedio de ventas a $26000 en el afio 2006.

e Aumentar la informacion acerca del producto antes del Ultimo

trimestre del afo 2005, a través de fuerte camparfa de comunicacion.

e Plantear e implementar estrategias comerciales, para lograr el

crecimiento de participacion de mercado a un 7.27% en el 2006.

e Mejorar el servicio técnico que se les brinda a los clientes que
adquieran Baterias fabricadas por DACAR a partir del dltimo trimestre

del afio 2005.
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e  Mejorar el servicio post-venta que se les brinda a los clientes que
adquieran Baterias fabricadas por DACAR a partir del ultimo trimestre

del afio 2005.

e  Penetrar el Mercado de Guayaquil incrementando el nimero de

clientes de DACAR a 13 empresas en el afio 2006.

5.2 Producto

DACAR ofrece baterias industriales para usarlas en montacargas
eléctricos, las cuales sirven para almacenar energia, proporcionar

potencia al montacargas y proteger el sistema eléctrico del mismo.

» Caracteristicas Fisicas
o Placas Positivas Tubulares
o Aleaciones de Minimo Consumo de Electrolito
o Diseno de Rejillas Exclusivo
o Separador Micro poroso Tipo Sobre

o Cofre de Acero con proteccidn Anticorrosivo

¢ Servicio adicional que se ofrece por la compra del producto
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o Capacitaciéon a Operarios y Personal de Mantenimiento
o Chequeo de la parte eléctrica de los equipos (se mide el
consumo de amperaje) y cargadores sin costo

o Contratos de Mantenimiento tienen un costo adicional.

e Garantia
o Tiempo: 2 afios contra defectos de fabricacion

o Condiciones: Bajo condiciones normales de trabajo.

» Beneficio Central.
o El beneficio central de la bateria es la duracién de un ciclo
tiempo en el cual el operario puede utilizar el montacargas sin
necesidad de cambiar |la bateria, mientras mayor tiempo de
duracién tenga el ciclo mayor sera el beneficio percibido por el

consumidor.

« Nivel de Calidad
o Calidad al Desemperfio: Excelente si se dan las condiciones
necesarias las cuales son: Carga 100%, densidad adecuada,
mantenimiento preventivo, buen estado del equipo, ciclo de carga y

descarga largo.



o El nivel de desempefo esperado es que la bateria dure 6 horas

bajo condiciones normales de uso y su vida util sea superior a los

1.500 ciclos de carga y descarga.

¢ Marca
o Producto Ecuatoriano de Calidad. Se trabaja en conjunto con la
Direccion de Medio Ambiente de la M.l. Municipalidad de
Guayaquil, ya que DACAR es una empresa que cumple con todas
las normas ambientales para la recuperacion del plomo realizando

el proceso de Reciclaje de Baterias usadas.

e Presentacion del Producto
o Caja de acero con proteccién anticorrosivo
o Todos los puentes van con protectores
o Los conectores son Hermafrodita (macho y hembra al mismo
tiempo)
o Bateria cargada lista para ser usada inmediatamente
o La bateria antes de ser entregada es lavada
o Se la plastifica para que al transportarla hasta el cliente no se

ensucie o se raye la caja.

e Servicios que ofrece DACAR

o Venta de baterias nuevas



o Acido (chequeo, nivelacion y carga)

o Acido (cambio de acido — &cido nuevo)
o Cambio de conectores de la bateria

o Cambio de cables de la bateria

o Cambio de terminal

o Cambio de puente

o Cambio de postes internos

o Cambio de vaso y cubierta (sin placas)
o Cambio de grupo (vaso completo)

o Recuperacion de grupo sulfatado

o Cambio de caja

+ Beneficios Adicionales
o Se obsequia una jarra especial para llenar los vasos de la

bateria con acido.

o Se obsequia un densimetro que sirve para medir el nivel de
densidad de los vasos de la bateria. Esta es una herramienta
indispensable para el mantenimiento y control adecuado del

producto.

o Se obsequia un manual técnico para el correcto uso y

mantenimiento de la bateria.
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Como se ha mencionado anteriormente este tipo de bateria se vende
bajo los requerimientos especificos de cada cliente, por tal motivo para
efectos de los analisis del proyecto se ha definido una bateria promedio
que tiene las siguientes caracteristicas:

Bateria de 13 placas con 24 vasos de 48 voltios es decir 2 Voltios por

cada vaso.

Como parte de la estrategia de producto se ofrecera Asesoria Técnica
a cada uno de los clientes que compren una bateria, ya que como se
obtuvo en la investigacion de mercados cuando una empresa busca
renovar su bateria el factor con mayor porcentaje de influencia en la
decision de compra (56.4%) es que se brinde asesoria técnica. Por lo
que se ofrecera enviar un técnico especializado de DACAR para
capacitar a los usuarios de las bateria y adicionalmente por el periodo
de un afio cada tres meses se chequeara la bateria para garantizar que
no presente ningun tipo de problemas, ademas de darle toda la apertura
a los clientes para que puedan recurrir a la empresa en caso de tener

inconvenientes con la misma.

5.3 Precio

Analizando la situacién actual de estrategia de precios de DACAR

versus sus principales competidores, se ha encontrado que el precio a
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los cuales se ofertan las baterias industriales son muy similares entre si,
es decir dependiendo de las caracteristicas que necesite cada cliente
varian, pero analizando la bateria promedio tenemos que una bateria
DACAR cuesta $2430, mientras que una EXIDE/GNB $2680. Al
ofrecer el producto a este precio DACAR obtiene una rentabilidad

unitaria del 60%.

Como se analizd en la Investigacion de Mercado el porcentaje de
participacion de DACAR es solo del 52% mientras que el de
EXIDE/GNB marca lider del mercado es del 79%, por tanto el objetivo
principal de la empresa es ganar participacion de mercado,

estableciendo como meta un incremento de 10% en el afio 2006.

La estrategia comercial seleccionada para poder cumplir con el objetivo
fijado es la de Penetracion del Mercado, la cual consiste en fijar los
precios de las baterias a un nivel relativamente mas bajo que nuestros
competidores con la finalidad de maximizar el numero de unidades

vendidas por la empresa.

La empresa cuenta con la suficiente capacidad productiva para

satisfacer la demanda esperada, el producto esta completamente libre



de defecto, para asi evitar encontrarse con fuertes problemas de

reparacion y servicio, o de incluso tener que retirar el producto del

mercado.

El precio al cual saldria a la venta la bateria promedio analizada es de
$2227,50 lo cual implica una reduccion del 8% en el precio actual de
esta bateria y esto significa que DACAR sacrifica 5 puntos porcentuales
de su rentabilidad dejando la misma en un 55%. Con esta estrategia el
precio de DACAR se colocaria un 17% debajo del precio del principal

competidor.

En la investigacién de mercados se obtuvo que uno de los principales
motivos de compra de las baterias es el Precio con un porcentaje del
29.6% lo que concuerda con la estrategia de precios a implementar por
la empresa, la cual consiste en estar a un precio menor al de nuestros

competidores para lograr la penetracion del mercado.

5.4 Plaza

En base a los diferentes niveles de canales de distribucion existentes,

DACAR se ubica en el canal de nivel cero (o de comercializacion



directa), ya que no tiene niveles de intermediarios, es decir es DACAR

quien como fabricante vende de manera directa a los consumidores.

El disefio del canal de distribucion, empieza por entender los niveles de
prestacion de servicios que desean los clientes meta. Los canales

producen cuatro prestaciones de servicio:

e Tamario de lote: el numero de unidades que el canal permite a un
cliente tipico adquirir en una ocasion, en el caso de DACAR es una

bateria promedio por cliente.

e Tiempo de espera: el tiempo que los clientes de ese canal esperan
en promedio para recibir la mercancia, como las baterias son fabricadas
bajo pedido dado que tienen requerimientos especificos, el tiempo que
generalmente espera el cliente para recibir su bateria es de

aproximadamente 30 dias.

e Conveniencia de espacio: el grado en que el canal de marketing

facilita a los clientes la compra del producto, por el tipo de producto que
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se esta comercializando no es necesario contar con varios puntos de
venta. Actualmente la empresa cuenta con un punto de venta ubicado

en la Av. Plaza Danin.

e Variedad de productos: la amplitud de surtido que ofrece el canal de
marketing, al contar con un producto que se fabrica bajo la necesidad
de cada cliente, DACAR ofrece una gama de opciones que se ajustan a

los diferentes pedidos de sus consumidores

Para implementar la estrategia comercial que ayudard a DACAR a
incrementar sus ventas anualmente, asi como su participacion de

mercado, se utilizaran tres métodos principales de venta que son:

o Las ventas puerta a puerta.- Se contratara un vendedor que tendra
a cargo la ciudad de Guayaquil manejando los clientes actuales de la
empresa y un grupo de clientes potenciales, que seria armado a partir

de la base de datos obtenida en la investigacion de mercado.
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E Pedidos por correo.- En la pagina web de DACAR se

implementara la opciéon de realizar pedidos via correo electrénico,
dejando asi la posibilidad del que el cliente pueda automatizar los

procesos de compra.

e Punto de venta, propiedad de DACAR.- Se mantendra el punto de
venta actual de la empresa, dejando asi abierta la posibilidad de que el
cliente que desee acercarse al mismo, pueda adquirir el producto, sin
que esto signifique que la estrategia de distribucion se vaya a realizar

principalmente mediante este método.

Promocion

A través de la siguiente estrategia promocional DACAR tendra las
herramientas necesarias para poder cumplir el objetivo de incrementar

el porcentaje de participacion de mercado en un 10% anual.

La estrategia promocional se basa en dar a conocer y difundir la marca

DACAR en el mercado industrial de Guayaquil, para lo cual se utilizara:




Promociones

e Como incentivo de compra se ofrecera el primer chequeo-
nivelacion y carga de la bateria de manera gratuita. Duracion: todo el

ano

* Se obsequia una jarra especial para llenar los vasos de la bateria

con acido. Duracion: todo el ano

o Se obsequia un densimetro que sirve para medir el nivel de
densidad de los vasos de la bateria. Esta es una herramienta
indispensable para el mantenimiento y control adecuado del producto.

Duracion: todo el afio.

e Se obsequia un manual técnico para el correcto uso vy

mantenimiento de la bateria. Duracion: todo el afio.

. Se ampliara el plazo de garantia de la bateria a 2 afios ya que la
preferencia de los clientes en cuanto a promociones es Mayor Plazo de
Garantia, como se mostré en la investigacién de mercados un 60.5% de

las empresas encuestadas prefieren este tipo de promociones.
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Publicidad

e  Publicacion en Revistas Industriales.- Se pautara mensualmente
en la revista de la Camara de Industrias de Guayaquil, la cual tiene un
alto porcentaje de cobertura en el mercado industrial de la ciudad.
Asegurando asi que los clientes potenciales conozcan la marca y los

beneficios que ofrece la misma.

e  Publicacién en las Guias Telefénicas.- Basados en los resultados
obtenidos en la investigacion de mercado se encontro a este medio
como una de las principales fuentes de informacion para adquirir una
bateria industrial por lo cual se pautara anualmente en las principales

guias telefonicas de nuestra ciudad.

e  Marketing Directo.- A través del departamento de mercadeo con
el que actualmente cuenta DACAR se realizara una campafa de

penetracion de mercado la cual consta de las siguientes etapas:

1.- Se procedera a elaborar Cartas de Presentacion del producto las

mismas que seran enviadas via correo directo o correo electronico a
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los clientes potenciales obtenidos con anterioridad a través de la

base de datos utilizada para el analisis de mercado.

2.- Al mes siguiente de haber enviado las cartas de presentacion se
realizara |la entrega de una segunda carta que tendra como finalidad

informar las promociones vigentes.

3.- Para finalizar con la campafia de penetracion de mercado se
organizaran 5 Charlas de Capacitacion sobre el uso, cuidado y
mantenimiento de las baterias industriales, a las cuales se invitaran
empresas que con antelacion DACAR haya escogido, considerando

los siguientes factores:

e Criterio del vendedor

¢ Clientes que hayan realizado compras en la empresa.

Folleteria.- Se disefiaran tripticos que contendran informacion técnica
de interés para el consumidor tal como: tecnologia que ofrece el
producto, caracteristicas fisicas relevantes, disefio y beneficios
adicionales, ademas contendra informacion general de la empresa.

El manejo y entrega de esta folleteria estara a cargo del vendedor

quien debera distribuirla a cada empresa visitada.



2 Redisefio de la pagina web.- Se realizaran mejoras al actual
disefio de la pagina web, incorporando informacién relevante para el
negocio. Adicional a esto se implementara la opcion realizar consultas,
solicitud de cotizaciones, recepcion de pedidos, mediante correo

electronico.
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CAPITULO 6

6.1

ANALISIS FINANCIERO Y

PRESUPUESTO DE MERCADEO

Presupuesto de Mercadeo

De acuerdo a las estrategias promocionales y publicitarias, que se
elaboraran en el proyecto para alcanzar los objetivos de mercadeo, se
plante¢ el siguiente Presupuesto de Mercadeo basado en los costos
estimados de cada uno de los productos a necesitarse para las diversas

promociones a implementar:




PRESUPUESTO DE MERCADEO

Cartas de Presentacion $ 50,00
Disefio de Folletos $ 600,00
Impresion de Folletos $ 2.000,00
Disefio de la pagina WEB $ 10.000,00
Disefio de Publicidad para la revista $ 1.000,00
Publicacién en la Revista Industrial y Guia $ 15.000,00
Cartas de Promociones $ 100,00
Mantenimiento de la Pagina Web $ 2.500,00
Capacitador Charlas Promocionales $ 150,00
Gastos Varios de Capacitaciones $ 20.000,00
Jarra $ 499 64
Densimetro $ 999,27
Manual Técnico $ 1.249,09
Primer Chequeo de la Bateria Gratuito $ 4.996,36
TOTAL $ 59.144,36

6.2 Analisis Financiero

6.2.1 Flujo de Caja incremental

La proyeccion del Flujo de Caja constituye un elemento importante para

este proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara de acuerdo

a estos resultados. La informacion para

proyeccion ha sido obtenida a través de los estudios de mercados,

analisis de la demanda y plan de mercadeo, desarrollados con

anterioridad.

la realizacion de esta
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Para la elaboracién de un flujo de caja en empresas que ya estan en
funcionamiento se pueden usar dos procedimientos alternativos. El
primero, consiste en proyectar por separado los ingresos y egresos
relevantes de la situacion actual y de la situacion nueva. El otro, busca
proyectar el flujo incremental en ambas situaciones. Ambas alternativas
conducen a idénticos resultados. El método de Flujo Incremental es el

que se utilizara para la evaluacién del proyecto.

A partir del plan de mercadeo para el proyecto se establecieron algunos
rubros como Inversién Inicial, en los mismos DACAR incurrird una sola

vez y seran necesarios antes de poner en marcha el proyecto.

A continuacion el detalle de la Inversion Inicial:

INVERSION INICIAL DE MERCADEO

Disefio de Folletos $ 120,00
Impresion de Folletos $ 500,00

Disefio de la pagina WEB $2.500,00

Capacitacion al Vendedor $ 200,00

TOTAL $ 3.320,00




Este Flujo de Caja muestra el desarrollo del proyecto para los proximos

cinco anos. Los datos para la construccion del mismo fueron obtenidos

por medio de las siguientes condiciones:

En cuanto a la participacion de mercado, en el primer afio habra un
incremento del 7,27%, y para los afios siguientes aumentara
aproximadamente en un 3% adicional. En numero de baterias, esto
significa que para el primer ano se aumentaran las ventas en 50
unidades y para los siguientes afos sera un incremento del 3% mas las

ya fijadas como base (estas son 5 baterias anuales).

El precio de las baterias se mantendra fijo durante los primeros dos

anos, a partir del tercer periodo se incrementara en un 3% cada afio.

Segun informacion proporcionada por DACAR, el costo de producir
una bateria promedio es de $972.00. Este costo se incrementa en un

2% cada ano.

Para los Gastos Fijos y de Ventas, se han establecido un aumento

anual del 2%.

Para el rubro de sueldos, DACAR considerd que se lo debe aumentar

en 5% cada ano.



A continuacion la construccidn del Flujo de Caja Incremental:

MARGEN DE VENTAS

Ventas

Costo de Venta

Gastos Operacionales

Sueldos y Salarios
Servicios Basicos
Depreciacion
Amortizacién
Sumistros

Varios

Sueldos y Salarios
Comsiones
Mantenimiento Pagina Web
Capacitador de charlas

Manual Técnico

Jarra

Densimetro

Promecion de Chegueo

Cartas de Promocién

Movilizacién

Gastos Varios de Charlas Capacitacion
Cartas de Presentacién

Disefio de Folletos

Impresién de Folletos

Disefio de la pagina WEB
Capacitacién al Vendedor

Publicidad

Gastos Varios

Utilidad Antes de Impuestos y Part.
Participacién de Trabajadores
Utilidad Gravable

Impuesto a la Renta

Rubros Considerados Inversién Inicial

Disefio de Folletos
Impresién de Folletos
Disefio de \a pagina WEB
Capacitacion al Vendedor

Flujo de Caja del Proyecto

56,36% 55,49%
111.294,00 147.881,18
48.564,65 65.820,57

56,79%

192.905,92

58,05%

233.698,87

98.046,23

99,27%
274.595,89

111.848,74

0,00 0,00 ‘ 0,00 0,00
300,00 306,00 312,12 318,36 324,73
0.00 0.00 0,00 0.00 0.00

0,00 0.00 0.00 0.00 0,00
360,00 367.20 374,54 382,03 380,68
50,00 51.00 5202 53.06 5412
6.000,00 6.300,00 6.615,00 6.945 75 7.293,04
979452 12.721.49 1635020 1964117 2294129
2.500,00 2.550,00 2.601,00 2.653,02 2.706,08
150,00 153.00 156,06 159,18 162,36
1374.09 1.820.42 227153 264927 3.004.27
549,64 72817 908,61 1.059.71 1.201.71
1.099.27 1.456.33 1.817.22 2.119.41 2.403.41
549636 . 7.281.66 008812 1059706  12.017.07
100,00 102,00 104,04 106,12 108,24
3.000,00 3.060,00 312120 318362 3247.30
20.000,00 20.400,00 2080800 2122416  21.648.64
50,00 51.00 5202 53.06 54,12
600,00 0.00 0,00 0,00 0.00
2.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
10.000,00 0.00 0.00 0.00 0,00
500,00 0.00 0.00 0,00 0,00
16.000,00 16.320,00 1664540 1697933  17.318.91
50,00 51.00 52,02 53,06 54,12
17.194,54 832,34 2826995 475832 6787217
0,00 1.258.85 4.240,49 712025  10.180,83
17194 54 713349 2402046 4039308 5769135
0,00 178337 600737  10.099,77 14.422.84

-4.094,54 5.350,12

18.022,10

30.299,31

43.268,51
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6.2.2 Evaluacion del proyecto con métodos de valor de dinero en

el tiempo

La evaluacion de proyectos por medio de métodos Matematicos-
Financieros es una herramienta de gran utilidad para la toma de
decisiones por parte de los administradores financieros, ya que un
analisis que se anticipe al futuro puede evitar posibles desviaciones y
problemas en el largo plazo. Las técnicas de evaluacion econémica son
herramientas de uso general. Lo mismo puede aplicarse a inversiones
industriales, de hoteleria, de servicios, que a inversiones en informatica.
El valor presente neto y la tasa interna de rendimiento se mencionan
juntos porque en realidad es el mismo método, solo que sus resultados
se expresan de manera distinta. Recuérdese que la tasa interna de
rendimiento es el interés que hace el valor presente igual a cero, lo cual

confirma la idea anterior.

Estas técnicas de uso muy extendido se utilizan cuando la inversion
produce ingresos por si misma. El VPN y la TIR se aplican cuando hay
ingresos, independientemente de que la entidad pague o no pague

impuesto
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6.2.2.1 Analisis del Valor Actual Neto®

El método del Valor Actual Neto es muy utilizado por dos razones, la
primera porque es de muy facil aplicacion y la sequnda porque todos los
ingresos y egresos futuros se transforman a dolares de hoy y asi puede
verse, facilmente, si los ingresos son mayores que los egresos. Cuando
el VAN es menor que cero implica que hay una perdida a una cierta tasa
de interés o por el contrario si el VAN es mayor que cero se presenta
una ganancia. Cuando el VAN es igual a cero se dice que el proyecto es

indiferente.

Para obtener el VAN de un proyecto se debe considerar
obligatoriamente una tasa de descuento, que DACAR la fij6 de la

siguiente manera:

- Rendimiento de la Inversion a 5 cinco en bancos: 5%
- Tasa de inflacion estimada: 5%

- Tasa de descuento Minima Requerida: 10%.

9 Van Homme J.C., Administracion Financiera, (10ma edicion, Prentice Hall
Hispanoamericana, México, 1997). Pp 9-19,771.
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Para el proyecto en estudio, aplicando una tasa de descuento del 10%,

se obtiene el siguiente Valor Actual Neto:

VAN: Sumatoria de Ingresos a Valor Presente — Inversion Inicial

VAN = (1+i)
Inversion Inicial $13.100.00
FC Afo 1 $-4.094 54
FC Afo 2 $5.350.12
FC Afo 3 $18.022.10
FC Afo 4 $30.299.31

FC Ao 5 $43.268.51
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VAN = $61.800.72
Al ser el resultado $61.800.72 y es mayor que cero, segun el criterio de
este método se puede concluir que el proyecto rinde lo que DACAR
exige a la inversion que se va a realizar con la finalidad de mejorar la

unidad de negocio de baterias industriales dentro de la empresa.

6.2.2.2 Tasa Interna de Retorno™

10 Van Horne J.C., Administracion Financiera, (10ma edicion, Prentice Hall ”,
Hispanoamericana, México, 1997). Pp 9-19,771.

Este método consiste en encontrar una tasa de interés en la cual se
cumplen las condiciones buscadas en el momento de iniciar o aceptar
un proyecto de inversion. Tiene como ventaja frente a otras
metodologias como la del Valor Actual Neto (VAN) o el Valor Actual
Neto Incremental (VPNI), porque en éste se elimina el calculo de la
Tasa de Interés de Oportunidad (TIO), esto le da una caracteristica

favorable en su utilizacion por parte de los administradores financieros.

El criterio de la Tasa Interna de Retorno (TIR) evalua el proyecto en
funcidn de una Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la

totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los




desembolsos expresados en moneda actual. La TIR representa la tasa

de interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder dinero.

Esta es una herramienta de gran utilidad para la toma de decisiones

financiera dentro de las organizaciones

Aplicando la férmula de la Tasa de Interna de Retorno al proyecto, se

obtuvo como resultado lo siguiente:

TIR = 59%

Aplicando las reglas de decisién de este método, al ser el resultado
TIR = 59% y mayor que la tasa de descuento, significa que el proyecto
que implementara DACAR, tiene una rentabilidad asociada mayor que

la tasa de mercado, por lo tanto es mas conveniente.
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6.2.3 Analisis de Sensibilidad"

El Analisis de Sensibilidad se manifiesta en el hecho de que los valores
de las variables que se han utilizado para llevar a cabo este proyecto
pueden tener desviaciones con efectos de consideracion en la medicion

de los resultados.

El modelo a utilizarse en este analisis es el Unidimensional, en el que la
sensibilizacion se aplica a una sola variable. La variable a sensibilizar

es el VAN con respecto a la unidades de baterias vendidas (cantidad).

Con este analisis se busca determinar hasta donde puede modificarse

el valor de una variable para que el proyecto siga siendo rentable.

6.2.3.1 Sensibilidad en las Unidades de Venta Anuales

Se consideran escenarios diferentes, en donde se detectara hasta

cuantas unidades puede dejar de vender DACAR para que el proyecto

continue siendo rentable.

11 Van Horne J.C., Administracién Financiera, (10ma edicion, Prentice Hall
Hispanoamericana, México, 1997). Pp 9-19,771.
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A continuacion se muestra en una tabla y un grafico de las diferentes
variaciones que se producen en la cantidad y su efecto en el Valor

Actual Neto.

$22.196,78
$ 8.944,82
-$ 4.307,15
-$ 30.811,09
$48.700,72
$ 75.204,66
$101.296,18
$124.760,72

Analisis de Sensibilidad

VAR




Esto indica que Industrias DACAR puede dejar de vender hasta 15

unidades menos en cada uno de los periodos de las establecidas en el
proyecto para que el Valor Actual Neto sea aproximadamente cero, si

las baterias vendidas son menores, la empresa incurrira en perdidas.

Si en las condiciones en las que se encuentra la DACAR le permite
vender mas unidades de las propuestas, su Valor Actual Neto se

incrementara considerablemente.



CONCLUSION

Por medio de las estrategias implementadas durante el desarrollo del Plan de
Negocios para la comercializacién de baterias industriales en la ciudad de
Guayaquil, se descubrié que DACAR tiene mucha oportunidad para capturar
mercado, y de esta manera se lograria alcanzar la participacion de mercado

que se planteé como objetivo.

Implementar adecuadamente un plan de mercadeo bien elaborado como el
que se demostré anteriormente mostré que DACAR puede alcanzar sus

metas planteadas respecto a la penetracion de mercado.

Por dltimo se puede concluir que a través de una inversion relativamente
pequena, DACAR puede obtener muy buenas utilidades, en esta unidad de

negocio.
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RECOMENDACIONES

El proyecto de desarrollo del plan de negocios para la comercializacion de
baterias industriales DACAR utilizadas en montacargas eléctricos para el
mercado de Guayaquil, desarrollé varios pasos para obtener sus objetivos

metas, y de acuerdo a los resultados alcanzados podemos recomendar:

¢ Salir al mercado con un precio de $2227,50, lo que significa estar un

17% por debajo del precio del principal competidor.

¢ Realizar un seguimiento periddicamente a la implementacion de las

promociones propuestas

e Evaluar los resultados obtenidos con las implementaciones de las

nuevas estrategias, para verificar el cumplimiento de las metas.

e Evaluar el proyecto en un periodo de dos anos, para de esta manera
estudiar la posibilidad de alcanzar una expansion en ventas fuera de la

ciudad de Guayaquil.
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