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RESUMEN EJECUTIVO ‘

Fl presente trabajo desarrolla un caso de estudio referente a tma conpaiiia de
conercio Guavaquilefia, esta es la compaiiia I, & Lo 1a cual distrilave bienes de
capital al sector industrial ecuatoriano y tiene en el mercado 35 ailos

Esta conypaiiia esta organizada en divisiones ima de las cuales debera tonsr ima
decision de nercadeo v finanzas, referente a aceptar o no la distribacion de mma
nueva linea de motores eléctricos.. ,

v

F1 caso se desarrolla en el presente v pretende involucrar al estidiante con ciertas
herramientas adnanistrativas utiles que todo gerente conercial debe manejar para
tomar una correcta decision en cuanto a la implementacion de un nueyo
proyecto. ‘

|

Se yinda informacion sobve los productos, volinenes de  venta, precios,
conpetencia. balances generales v estado de resultado de Ia enyresa en mencion y
de esta formw crear el ambiente necesario para desaurollar las principales nxtrices
de mercadeo, estratégicas y los flujos financieros, eperativos v de inversion de este
nuevo provecto que consiste en conercializar ima meeva linea de notores marca
Relaince Electric procedentes de Estados Unidos.

Adenxs se inchive tma posible solucion que serviria conw guia para el profesor de
las nmterias de I'rovectos ¥ Nercadeo. Indudablemente este trabajo puede servir
cony base para futiros analisis cono un desarvollo integral del plan de nxwketing v
por otro Iado una profundizacion de las herramientas de analisis financiero.

.

Se debe recalear la avida valiosa de los ejecutivos de la engwesa que sirve conm
base de estidio, por la infornmcion, en algimas ocasiones confidencial, que se ha
brindadn, '
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ESPOL

L&L :
Fn julio de 1996 el presidente de Lx conpaiiia L & L el Sr. Fracis Carlot lrecil)o
wma lanada de Carlos Green Gerente de ventas para Latinoan¥rica de los
productos eléctricos Bradley el cual le pone a su disposicion la distribucion he Kl
mueva linea de produxctos consistentes en notores eléctricos de la nawca Rbliance
Flectric. 11 Sr. Francis Carlot acepta encantado y lo invita a realizar ima \Lisita a
Ecuador para dejar formalmente aceptado el contrato, ;’

La conpaflia I, & I, es una enyresa conercializadora de bienes de capital (que ha
estado en el nercado por nxs de 30 affos. Su especialidad es Ia venta con
asesoramiento técnico especializado de Bondbas de agua para uso industrial ¥
comercial, Conyresores de Aire. Rodanidentos, Calderas, Equipos de tratdamiento de
agua, Motores electricos, y equipos de control de vapor ,aqua.electricidad y

aire.

Sus principales proveedores han sido firmmus norteanericanas v ewropeas . de
prestigio internacional, conn Goulds. Ingersond Rand. Good Year, Sarco. lLeray
Soner . Allen Pradlev. Fsta ultinn linea es parte de wma corporacion Estado
Unidense anuda Roclavell la cual a sus vez es dueila de Reliance Flectric, firmm
que fabrica nwotores los cuales el Sr. Green desea introducirlos al mercado

ecuatoriano usando como unico distribuidor a la compariia L & L.

Situacion actual

I, & L tiene cinco oficinas en todo el pais las cuales con su fuerza de venta cubren el
mercado industrial a nivel Nacional. Luego del Presidente de la congaiiia esta el Sr.
Fanesto Martin gerente general quicen dirige a diferentes gerentes de division entre
ellos a la Sra. Celeste Onrala quien se desenpefia conn gerente de la division
eléctrica. A ella se le ha encargado realizar un estidio de mercado | asi cono
también uno de costos para decidir la inmediata inportacion de im stock de notores
y proceder a su comercializacion.

Actualnente  la  division eléctrica  conmercializa  plantas  geperadoras  F.G.
Wirlardesas, conponentes de control eléctrico Bradley  US.A. notoreductores
Leroy Somer Franceses ¥ notores Baldor [1S.A. Sus ventas las realiza a traves de
vendedores de Ia division industrial que en un total de 15 atienden a toda el pais.
Esta fuerza de ventas esta conyaestas por profesionales con titulos en ingenieria
mecanica o eléctrica con experiencia en ventas entre 3 a 10 afios.

Adicionalnente a esta fuerza de ventas, dispone de talleres, imo en la ciudad de
Guayaquil ¥ otro en Quito, los cuales cuentan con personal preparado nacjional e
internacionalnente para realizar mranques, nanteninientos v re<olver problenxs
de todos los equipos que distribuve la conpailia. Fl reconociniento de estos talleres
se ha visto reflejado en el aimento de requerinientos de nxnteniniento po{" parte
del sector industrial ecuatoriano. ;


actir.il
Uniden.se

‘
|

I1 sistena de inventario cuenta con un progrann de congaitacion que (lmxkfnmntc

actualiza los equipos dando wma herramienta util a los vendedores y clientes a nivel

nacional. 111 stock pecesario de nmercaderia es evaluado en base a esl.lilisuc.ls.

preferencias de compras v um progranm de conmputacion que resvelven al stock

minimo v el pedido a realizar. .

La linea Baldor de notores norteamericanos, actualmente comercializada por L &
L ha tenido wm crecimiento sostenido desde hace dos aifos , las cifras se nuestran en
el anexo A Fsto da argunentos positivos a la (Iecninn que debera lqm:lr la
conpaiiia en cuanto al nercado de notores. Sinembargo esta linea  Baldor podvia
llegar a ser conpetencia directa de Reliance Flectric, pmlvlmm que tambien deberd
ser estudiado por la Sra. Orrala. Adicionalnente el Sr. Green ha sugcndo a L&L
estudiar Ia posibilidad de que solo conwercialice sulinea de notores y dejen a Baldor
fuera.

Fsta situacion ha puesto, de cabezas a la Sra. Celeste Orrala quien .l(lem:m de
investigar la situacion externa deberi analizar si tm notor Reliance de e\cek nte
calidacl | por nachos entendidos, superior a Baldor | podra ser cnnmcnhmdn en
igual o mejor forma que Ia Baldor que tendri que ser sacrificada. |

E
Fasta hov la relacion entre 1, & 1. ¥ Rockwell ha sicdo nary buena, puesta que la
conercializacion de sus productos Bradley | tales conn  contactores, relés,
arrancadores, elenentos de nando v mtonmtisno , ha crecido ha m.ritimo de 4 %o
amial. L & L tiepe inplenentado wm taller que amm are ancadores cnh estos
dispositivos v los vende jumto con sus bomixs v congresores. For lo t.unq lo que
menos se quisiera es deteriorar esta relacion comercial.
Por otro lado el Fcuador esta viviendo problenms politicos que han afectado su
econonia vy mercado. Todo el sector industrial esta esperando las nuevas elecciones
el proxino aiio para resolver nuevas inversiones y proyectos. En el anexo E se
presentan cuadros del conportamiento de la inflacion. divisa, dewda externa ¢lel pais
asi conmo tandien los balances generales v estados de resultado de los ultinbs afios
deL & L. ‘

Los productos

[os productos que se pwetenden conercializar dentro de la estructiwa de la
Compaiiia L& L son los siguientes:
- Motores eléctricos de corriente alterna de pequefia. mediana _\"gl" n potencia.
|

- Motores de alta eficiencia y Especiales



¢ |
|
Existen productos Baldor v Leroy en stock y otros, son conercializados a'u -avés de
inportacion directa, cuo el cliente asi lo desee, y esté dispuesto a C'mcehr un
anticipo del valor del equipo como garantia de la orden de compra,

P2

Competidores .-

Actualnente existen en el nercado ecuatoriano proveedores nmay solidos de equipos
eléctricos entre los que podemos nombrar:

MAQUINARIAS .

IVAN GALLARDO

¢ EL COLONIBIANO r

INPROSA

e INPORTADORES PEQUENOS INDEPENDIENTES. :
|

Fstos <on nmicamente  los conypetidores nes inportantes ¥ fornmles, pof ende los
que tienen nes acogida en el nereado industrial ecuatoriano, Fxisten adenms otros
congetidores pequefios o inportadores directos que tienen poca participacion sobre
todo en  pequefias industrias que no disponen de capitales para hacer grandes
inversiones, por lo que buscan los productos de menor calidad posible. En el anexo B
se presenta un cuadro comparativo de precios de las principales marcas.

Grupo Ivan Gallardo.

Producto.- ;
\
F1 grupo Ivan Gallardo trabaja con la casa matriz de ABB en Suiza ( As}ca Brown
Boveri) enywesa lider en el namdo en fabricacion y siministro (Ie equipo
electrotécnico v proyectos completos de infraestructura del sector energia
electrica. )
|

Cerca de los 30 billones de dolares que factira el grupo al afio wina quinta parte
corresponde a America. '

Dentro de su angplia ganm de productos eléctricos estin presente los motores
industriales de corriente alterna, robots, sistenms de autonmtizacion , variadores
velocidad.




|

Accionamiento en corriente alterna y continua, motores de toda capacidad.

|
F1 notor que ellos distribuyen es conocido cono el notor ASEA y ULS Motores que

tiene muy buena acogida sobretodo en la ciudades de Quito ¥ Guayaquil.

Sus instalaciones principales se encuentran nary bien ubicadas, dentro (‘cl sector
industrial via a Daule y con facil acceso a la via a Duran. ‘

|

La filosofia captada en fornm indirecta es de presencia v volunenes de yentas, la
fuerza de ventas tiene anyplios nmirgenes de descuentos cuando se necesnta vender
por volumenes.

Comercializacion y Ventas.-

Ia fuerza de venta puede conercializar otros productos del nereado locnl cuando

esto sexa necesario complementar las entregas (le productos. 1

Constantenmente. cada senemna se realizan aarsos de entrenansento a los \'zlndvrlnres
para que conozean neis a fondo los productos que conercializan \sl nisnm
constantemente se realizan seminarios a clientes.

Los enpleados no estan sindicalizados y tienen predisposicion para el trabajo en
equipo.

Constantenente estin  buscando  productos de “buena  calidad  para  seguir
comercializando usando sus canales de distribucion ya establecidos.

v

El Colombiano.

Producto.-

i
Tiene la Gann de productos Alenznes Sienmes, de reconocida calidad namdial, v
hoy esta trabajando con productos colombianos con la garantia alenmna, estos han
llegado al nercado ecuatoriano sin pagar aranceles debido a la los nuevos acuerdos
economicos y comerciales y con costos menores de produccion.

Su ulicacion v bodegas no estin tan accesibles en rapidez al sector incustrial lo que
le da una desventaja bastante clara. La distribucion de notores mmca ha sido su
fuerte v no disponen de wm departanento especializado en este aspecto, Su linea
preferente es la constriecion de talderos de arrancadores y nejoraniento del factor
de potencia. No disponen de um anglio stock de nwtores. pero estan entraixdo
fuertemente con su linea de variadores de velocidad. |



Comercializacion y Veatas.- |

| |
Todos su personal de ventas v servicios tienen grados de ingenieria eléctrica y
electronica, constantenente emimm a especializar localnente o en el extranjero al
personal de soporte. ‘ »

Adicionalmente disponen de 1m distribuidor autorizado Fléctrica Toaza que
contribuye grandemente en sus ventas. |

x
Conm se expreso anteriormente su ventaja es la linea eléctrica en tableros v
consolas. Se estinm que su crecindento se incrementard nxs en equipos eleétr(ndcos
conw los variadores de velocidad. pero en cuanto a notores esto dependeria de Ia
acogida por precios v calidad que tengan los motores colombianos. |

‘ @ , i

c. Maquinarias ,

Producto.-
Los motores que distribuve Maquinarias son de procedencia Alemana Bem.

Su centro de distribucion esta ubicado en la zona industrial de Guayaquil, con
acceso directo a todas las industrias via a Daule ¥ Duran. Disponen de caniones
repartidores de nercaderia, y normalnente cada vendedor hace la labor de entrega
cuando se trata de productos pequeifios.

Comercializacion y Ventas.-

Disponen de um departamento de ventas solidamente estructurado con profesionales
en las diferentes ranms, es decir para la parte necianica tienen ingenieros de ventas
graduados o egresados de la facultad de ingenieria mecinica.  Para la venta de
productos eléctricos disponen de personal especializado en dichas ramas.

|
Constantenente tienen cursos de especializacion para sus personal técnico y cursos
locales para el personal de ventas. |
Sus costos representa igual que La L & L, un 70%ade sus ingresos estos sel dividen
en pagos del producto en dolares FOB puerto de embxirque nis pagos de inprestos,
aranceles y transporte, asi como también lo que signifique Verificacipn ¥
Despacho. ‘

Maquinarias esta solidamente establecida en el nedio de conercio de bienes de
capital en el Fcuador. Su predisposicion para seguir creciendo eg clara,
constantenente increnmenta su linea de productos, v tiene la capacidad de enfrentar
una guerra de precios como en anteriores ocaciones va lo ha demostrado.



Entrega los incrementos de precio por inflacion al consumidor final, sin descuidar
entregar el descuento apropiado para no salir del mercado.

|

l.os Proveedores .-

;
La compaiiia tiene dos proveedores de motores Baldor y Leroy Somer
r

BALDOR , lalxicantes de notores . arrancadores de estado solido y variadores de
velocidad relacionados con la congpafifa por 2 afios , constantemente hacen
visitas y dan cursos de los  muevos equipos. con condiciones de pago hasta 60 dias.
tiempo de entregas buenos, entre 2 a femanas. '

LEROY SOMER. falvicante de nwotores , ,variadores de velocidad ¥
motoreductores. i
relacionados con Ia conpafiia por 10 affos ., las ventas han declinado por sus tienypos
de entrega entre 5 v 8 semanas. Condiciones de pago a 30 dias.

RELIANCE. falvicante de notores y variadores de velocidad. Condiciones de pago
a 30 dias, relacion con la Llave de 4 afios a través de Allen Bradley, conpafiia del
mismo grupo.

|
1
El mercado. ‘

Todas las industrias ecuatorianas entre las mas importantes:

ACEROPAXI

FADESA

FPLASTIGAMA

NEGOCIOS INDUSTRIALES PLANTA DE CONSERVA.
NEGOCIOS INDUSTRIALES PLANTA MARINA.
NESTLE. '

CEMENTOS ROCAFUERTE

COLGATE

CRIDESA

PLASTICOS DEL LITORAL

CERVECERIA

PROLAC

GASEOSAS DEL TUNGURAHUA

¢« ERCO

o ITALPISOS

¢« CARTOPEL
L]

L]

o & & @ o o

INGENIO VALDEZ
PAPELERA NACIONAL



FPara lograr im nejor entendiniento de lo que esta pasando en el nercado respecto
a las preferencias del consumidor, se ha realizado ima encuesta en la'conpaiiia L&L
que nos indica la preferencia el cliente ¥ porque tienen esta preferencia. Esta se
encuentra en el anexo C.

Fn Fcuador existe la tendencia de buscar im notor que tenga buen precio y calidad
aceptable. Fsto hace que la lucha por captar el nercado sea nmy dura ¥
nomubente tratan de forzar a bajar los precio. Cualquier proveedor de equipos
inportados no puede darse el lujo de bajar estos precios ni dar demasiado
descuento puesto que esto repercutirid en ima subida cuando tenga que reponer los
inventarios o cuando la inflacion internacional afecte Ia estructura de costos.

Sinembargo cada dia nxs se va concientizando el cliente de la inportancia de tener
equipos de alta calidad v eficiencia que consitman menos energia en relacion a lo
que producen. Esto hace que newcas de prestigio muxque tengan im nxyor costo
sean adquirida sin ningun problema.

Por otro lado los congradores de estos productos estin  constantemente
anenazados por conpaiiias que no disponen de grandes stocks ¥ garamtia en sus
productos v repriestos. Auxue tener im notor de nenor calidad no le represente en
I gran nxvoria de ¢asos deficiencias en la calidad de sus productos terminados, si
les representa wm increnento de costo en constmo de energia v desperdicio de
unidades por ausencia de repuestos en el mercado.

7o)

Fn el anexo D se presentan cuadros sacados del internet en donde se presentan los
costos de la energia eléctrica. industrial, comercial y residencial.

Si bien es cierto todas las engresas enim sector deterninado estan conmpitiendo, en
sentido general, con engresas que producen articulos sustitutos. en el canpo de los
notores eléctricos estos po tienen actualmente productos sustitutos de naxcha
inportancia, a no ser por los notores grandes cuyos productos sustitutos, podrian
ser los notores de comwbustion interma, conn DETROIT, PERKINS., LISTER
PETER, DEUHZT. estos motores pueden ser acoplados a bombas de gran tanmafio o
gruas . en las cuales el costo de llevar ima red eléctrica nxis el costo del notor ¥ su
arrancador sobrepasa el costo de una maquina a diesel.

Actualnente el constante incremento en los costos de combustible  hace que estos
estixlios conparativos sean nuy niimiosos, proesto que adicionalnente la energia
eléctrica es escasa en algunos meses del afio en el pais.

Otro producto sustitito es el notor de alta eficiencia que pronto serid ima exigencin
en todas las empresas de los Estados Unidos.

Asi misn estas firmas proveedoras tienen equipos de esta indole, lo que hace que
estén cubiertas frente a esta amenaza.



Todos estos factores estin haciendo pensar nucho a la ingeniera Orrala, no mede
arriesgarse a perder ima linea que ha sido productiva para la conpafiia y tarmpoco
puede perder la oportumidad de distribuir umo de los nejores notores del numdo.
nxwea conparada con la Rolls Royce de los autonoviles v que pertenece a uno de
los grupos economicamente mas grande en Estados Lnidos, como es Rockwel

[N



VENTA DE MOTORES HISTORICA 1

DOLAR CEE 2247 2814 3214
VENTAS 1a5272528 | 207532182 213,230,282 370,971,777
VARIAGION 3% 35% 14%
U.S.D. 73,032 32,360 108,568 115:,417
VARIACION 26% 19% 5% |
]

‘COSTOS FIJOS ANUALES

MENSUAL |
ALOQUILER DE OFICINA 500,000 00 '
ALQUILER DE BODEGA 300,000 00
LUZY AGUA 70,000 00
COMPUTADORA 400,000 00
TELEFONO 80,000 00
CONSTITUCION 1,000,000.00
SUELDO GERENTE 2,000,000 00
SUELDO DEL ASISTENTE 1,000,000.00
SUELDO DE 4 VEND. 800,000.00
SUELDO SECRETARIA $00,000.00
VIAJES NACIONALES 300,000.00
VIAJES EXTRANJEROS 500,000 00
SEMINARIOS A CLIENTE 100,000 00
PUBLICIDAD 100,000.00
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RESUMEN DE INFORMACION- BANCO CENTRAL DEL ECUADCR
IMPORTACIONES REALES

MILES DE DOLARES

A PRECIO FOB

MOTORES
[POTENCIA = ~ PARTIDA S i
et baly ARANCELARIA . ... Rl B
1676 HP PE01 52 10 482 B4 911 4 ' 1360 5
o0 P T50152 20 708 BT | 24 47
2536 HP 501 52.30 205.25 315 ! 122 01
40-100 HP B501 52 40 47278 225 62 ‘ 105 24
MAS DE 100 HP T501 53 00 56 22 579 | 348 45
G P s TeisTe S . |
piist : “HITOTAL 1378.27 17311 236267
ESTIMADO PARA EL T
SECTOR INDUSTRIAL 1312.05 1633.2 i 1813.22
aaand |
ESTADISTICA PARA EL ANO 1994 ‘
MILES DE DOLARES ‘
[PAISES 8601.62.10 [ 85016220 i B6D16230 ¢
ki AR | i : vl o T
ESTADOS URIDOS 207 72 g7 0 124
MERICD 202 24 18
COLOMBIA 14 88 1809 28 10
BRASH i 1785 20 44 1112
ANDORRA - © |
BELGICA z
ESPANA 2B ;
ALEMANIA 505 | 10
FRANCIA 233 3
LALIA -
INGLATERRA .~
OUNZA (o 27 12
£ HINA 517 5
AARON 0 137 40
FANAMA 0 3
[FINLANDIA
2




MAPA DE PRECIOS

MOTORE A 1800 RPM 240/460 V. TEFC

IMARCA

~ PROVEEDOR -

)

L

POTENCIA
. B

v 4 1R

 BALDOR

- USMOTOR
siEMENS

| RELIANCE |
IVAN GALLARDO

MAQUINAS

EL COLOMBIANO =

1,604 400
1,254,700

1,325,000
1,887,414

950,800 |

2,865,800
2 448,300

2,355,000
3,509,544

5,230,000
4,500,000

3,878,580
4,643,420
3,850,900

19,534,600
17,748,000

20,080,850

17,471,626
|

14,287,140




-

TR e

FLETE INTERNO EL ESTADOS UNIDOS Uso 30

DESPACHADOR U030 REFEREMNCIAL

EMBARCADOR 3D M REFEREMNCIAL

FLETE UsD 1/LIBRA AEREO
LISO 17/TON MARITIMO

SEGURO 1% DEL CIF

ARANCEL DE MOTORES 5% DEL VALCR CIF

GASTOS VARIOS 3% DELFOB

COMISION A GERENTE 1 5% PRECIO OE LISTA

[COMIBION A VENDEDOR l 7% PRECIO DE LISTA

REFERENCIAL

TABLA COMPARATIVA DE PRECIOS ENTRE MARCAS

- POTENCIA [ VELOGIDAD [ BALDOR: . |- IYARIACION
MONOFASICO3
] 1750 129 140 %
2 1750 229 250 5% |
2 1750 242 270 12%
TRIFASICUS
1 1750 142 14¢ e
2 1750 187 130 2%
a 1750 210 22 8%
5 1750 214 230 A%
10 1750 102 212 %
10 3550| 348 350 %
15 3560 122 430 2%
15 750 540 560 L.
0 2550 521 560 R
20 1750 556 580 4%
0 1750 1010 1020 1%
£ 1750 1820 1850 2%
100 1750 2526 2657 5%
1£0 1750 4032 4148 ax
200 1750 5411 s85s 4%
400 1750 13095 14008 7%
TRIFASICO
ALTA EFICIENGCIA
| 1750 202
2 1740 219
3 1740 230 218 5%
5 1750 244 219 10%
10 1750 374 267 2%
10 3550 405 357 12%
15 1750 523 482 8%
15 4550 558 435 1%
20 1750 534 ' 821 -29
0 3550 729 670 A%
40 1750 1289 1184 8%
80 1750 2092 2140 2
1no 1750 a4 3298 5%
150 1750 46541 5054 a%
200 1760 5411 5997 1
400 1750 13035 11975 o%




MIX OE VENTAS DE MOTORES CON SUS PRECIOS

POTENCIA . VELOCIDAD .  PRECIO.
0.8 1200 7,704,000 9 £56,000
0.75 1800 2245890 4 586,473
1 1800 32,825,710 & ' €37618
1 3600 7,030,835 . " 839167
15 1800 524,000 1| 624000
2 1800 3402280 5 | £80.458
2 3450 3,189,863 4 797455
3 1800 6,297,535 gl 787.192
3 2600 2,720,146 3, 90673
5 1800 ¢ | 14,415,494 14 1,029,678
5 3600 . 4,554,630 4 1,138,558
7.8 1800 ; 10,277,960 3 1,141,996
10 1800 20,409,640 1" 1855422
10 3600 1,810,080 1 1,610,080
15 1800 26,947,100 8 3,763,388
15 3600 10,207,350 4 2701838
20 1800 7.845570 2 3,922,985
2 2600 ! 2,806,020 1 2,906 020
25 1800 2,290,000 1 2,380,000
30 1800 21.079.790 5 4215358
30 1200 7,715,800 1 7.715.300
40 1800 23716300 4 5923225
50 1800 5760525 1 5.750,525
78 1800 14,550,000 1 14550000
100 1200 30 209,091 2 15208525
75 1800 8,970,200 1 8,970,200
ALTA EFICIENCIA
2 1800 £.401,180 9 711,282
5 1800 3157,030 3 1,052,243
10 1800 6,781,112 4 1,535,278
0.75 3600 6.768,336 7 966,905
1 1800 2592955 3 85,218
1 3600 5.374,500 8 746,813
15 1800 6,865.705 ) 762,856
3 1800 905,529 1 905,529
5 1800 2194110 2 1,097,055
0.5 1800 850,000 1 50,000
5 1800 1,237,590 1 1,237,590
7.8 3600 3,465,667 2 1,792,834
10° 1800 7,270,037 4 1.817.509
on* 1800 3,830,970 L 2.890,870
MONOF ASIC OS
0.78 2600 1.720.170 2 362,085
1 1800 790,020 1 790,020
1 3600 2,315,250 4 576,813
18 1800 6,865,705 9 762,656
2 1800 2672494 27T 20098
3 1800 347,585 . 1,373,237
s 1800 4422775 3 1.477.6%2

,
.0 b ey

.".+ 1., o R4




2. PREGEUNTAS SUGERIDAS AL CASO:
|
|
!
a. Realice el analisis interno v externo de la compaiiia L&l re:ﬂimnd(+ umn
Foda y utilizando los indices MACrocconomicos. ]
[

'
|

b. Determine los costos fijos, variables, punto de equilibrio . proyecciones de ventas
. . 3 . 3 . |

flujo de caja para el mix de ventas dado considerando a la division d¢ motoves
como una compaiiia independiente. Fstablezca adicionalmente el VAN y Ia TIR

c. Fstablezea los flujos con los costos relevantes pensando en un incremento de
ventas de la nueva linea de productos.

d. Realice un analisis de los estados financieros dados.

e. Construva la matriz Competitividad vs atractividad del sector
f. Construva la matriz participacion en el crecimiento,

o. Haga un analisis de la demanda.

h. Fstablezea la matriz de factores de posicion para motores.

i Haga un analisis del ciclo de vida del producto.

s



3. UTILIZACION DEL CASO |

3.1 CURSOS EN LOS QUE SE APLICA:

F1 presente caso tiene ima aplicacion en la nateria de proyectos. puesto que luego
de hacer um analisis de costos se pueden establecer los flujos de caja y calcular el
valor actual neto v 1a tir que son instrumentos para tonar ma decision financiera del
provecto. ¢

FPor otro lado también tiene su aplicacion en la nateria de Mercadeo, puesto que con
Ia infornwucion que brinda el caso se puede determinar en que etapa del ciclo de vida
el producto se encuentra. asi nisnn se puede estableécer ciertas nutrices/| de
competitividad participacién en el crecimiento, mapeo de precios, etc. 1

1
3.2 ORJETIVOS PEDAGOGICOS. 1

‘
Con Ia infornucion que ¢l caso brinda el estiliante puede imolucrase dentro del
ambiente cotidizmo de 1ima enywesa conercial ecuatoriana, que sujeta a todas las
ciraumstancias politicas. tiene que toner ma decision wgente ¥ currecl:\{ de
inversion de capitales prestados a bancos locales o inversionistas. |

i
|

|
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IMPORTACIONES

Millones de Dolm'es FOB

fe fCYArchyes

de programnaflle

tepape/Navigator!Pr:

l

|

OTROSUSO

f'»uelgl""""”“““’?f‘fﬂ,._ __INDUSTRIALES* 8 _
: [ Totales, . i- B. de C ap il li
: I 'Submt al Ind.[[% Imp. Indust./Mat. Primas *5((% i Subtolta] iPorc:
1992 || 19762[ ~L103) 56 NJ__—__V_\Q;’L_ 4 o 1 873 4
1993 || 2223 1228 SSh  [ 35% j  4s% i 995 4
:=1994 B 2,209 155200 a8 i 61°% G 39% ¢ 1.658) =
f99s || 377 1984 5wt 6% | 36% | 1822 It
190<(1j; j_l_gj 1816 52% J{ 6% i 36% | 167<'F 18
noosn]i 3091 1673 s [ 6% 3w ([ 1418]
Last Update: 2/12797
Name: Direccion dv Estudios v Sistemas
FEmail: caindeyeictzlconet.net
# |
|
! i
|
:
: |



Inpertaciones

IMPORTACIONES

Millones de Dolares FOB

fle /T Archuves de programa’tietscape

TR

RI ALES*

OTROSUSC
S

[iImportaciones l
Periodo || " - INDUST
| R

|[1996(1)‘l . EXCT I 3 T

Last Update: 2712/97 ‘.

Name: Diteccion de Estudios v Sistemas

Email: caindeyeid telconet.net

|

. Totales o hr ’ 12(8 de Cap
Subtotal Ind. | Imp. Indust Mat. Primas ®»%% Subtotal
1992 ][ T rore] L3 sew || se% || 4% [ 8
1993 || f_z,zz?i[ 1.228] 3% || 5% |0 45% || 9
eor || 3209 155l 48% | 61% || 39% | 1.6
hoos || 3.777][f" 19<4'r s [ 6% | 36% | 1.8
hoos () 301 1816.[ BT T T 1,6
1 .

B R 570
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! LY \{uml Il \1_3_ !

Ene-Dic92  60.20) 20!
'hll:‘—-l:)—lAC’gﬂr 31. (ml -
Ene-Dic/ 94'l T 254u] 130
[Ene-Dic/95]. "4_.__;.?18_“‘[-'&{'
[19§§§|e a0 240

1996Mu | 18 2%
19960 1| 22 76149
[1996 Dic || 2583 129

Last Update: 2:12:97
Name: DIRECCION DE ESTUDIOS

Email: caindgvei@telconel.net

(1997 Ene |l !' s0s3f ea)
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‘[I‘ nodcﬂ Tasa de V aris acion Amnl

()]
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[.,_-,W_ l"ot'xl . —mlﬁx.ld \luu—x—iq[__‘io_lilgilm

i FIB TOTAL |
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o 2wz | e
ooy I 130 |l 440 I 21%
l199s | 2.30 220 2% |
[1996(p) FE R T L
Last Update: 2712797

Name: DIRECCION DE ESTUDIOS

Email: caindeve @t=lconet.net
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' 109313025
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POSIBLE SOLUCION



|
|
|
1
|
|
[
i
|
|
4.2 PROYECCION DE VENTAS |



ANALISIS FODA GENERAL.

A) FORTALEZAS:

B)

v

¢ Distribirye productos de alta calidad y precios competitivos,

e Cuenta con un Staff de ingenicros preparados, tanto en la parte de ventas como de
aplicaciones,

+ Por sus 36 affos en el nagocia. tiene reconocimiento y respeto por parte dsl mercado
Ecuatotiano en especial el de la cindad de Guayaquil.

+ Posee agencias en todas las ciudades industrialmente més importantes de Guavaquil.

o Constantemente se tienen visitas de los proveedores para dar asesoramientos y cursos de
entrenamiento.

« Los bienes de capital siempre desarrollan la industria,

o Se dispone de talleres de reparacion y mantenimiento con autorizacién v gaantia de los
fabricantes .

0

OPORTUND.ADEQ:
o Captar ¢l mercado de provincias aun no desarrolladas como Manabi, Loja, etc,
o Ampliar sus lineas de crédito con los proveedores.

¢ Tenzr acczso 3 nmievas lingas de distribucion pro la confianza sostenida,

o Entrar en el mercado de la construccidn, con equipos eléctricos. de tratamiento de agua.
bombas y Refrigeracion.

o Usar su infrasstructura de importaciones para comercializar productos que requicia ¢l pais
como estaciones de pasolina y proyectos de rizpo a nivel estatal,



(') DEBILIDADES:

D

-~

o Carga financiera excesiva por un gran inventario de productos sin movimiento que s¢ han
acumulado a través de los ailos.

o Falta de equipo especializado para la reparacion de unidades electrénicas con las que vienen
los nuevos equipos.

¢ Dificultad de cobrar cartera .
o Diferencia marcada de precios con respecto a los productos Colombianos.

¢ Lentitud ¢n ¢l envio de mercaderia por parte de ciertos proveedorss, sobre todo Europcos,

AMENAZAS:

o Ingresos de nuevos productos provenientes de paises del pacto Andino.
e Aumento del Trafico vehicular que unpide entiegas 1pidas.
o Clientes que en recesién sconémica buscan bajos precios sin importar calidad.

+ Falta de vendedores Jrs. que reemplacen a los antiguos.
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4.3. PRESENTACION DE MATRICES PRODUCTO
MERCADO
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MATRIZ DE FACTORES DE POSICION PARA MOTORES

" FACTORES | DOMINANTE | FUERTE | FAVORABLE | SOSTENIDA T DEBIL | TOTAL
| | } ) i
| DISTRIBUCION % X : : 08 |
- | | Sr' 1
| COMUNICAGION | ! X I 04
' ‘ 1 |
| I |
. TECNOLOGIA | X 08 |
|
‘ . | i | |
, ! ; i : ‘L
i - ! s
| | | | | I
| | | | | ‘ |
i ' i ! | |
LEALTAD | a 3 X | |04 |
% N A N
[_TOTAL 24
|
|
i e )
l



MATRIZ PARTICIPACION EN EL CRECIMIENTO

SUBIR PRECIOS
PUBLICIDAD
DIFERENCIACION
CONTRATACARSE

|
|

: |
. REPOSICIONAR |
ESTRELLA NINOS PROBLEMAS | |

]

VACAS LECHERAS ! PERRCS

'ESTRATEGIA DE SALIDA

L |

VACAS LECHERAS

ALTOS VOLUNMENES DE VENTAS, ESTACIONALES

ALTA Y MEDIANA ROTACION BUENA CARTERA
ALTAY MEDIANA RENTABILIDAD

MATRIZ PARTICIPACION EN EL CRECIMIENTO

{SUBIR PRECIOS |
[PUBLICIDAD ;
\DIFERENCIACION .
'CONTRATACARSE '
|
|

gnsposmuow
NINOS PROBLELIAS |

|

STRELLA

|
}
|
RELANZAR !

VACAS LECHERAS PERROS

|
|
|
|
|

|

IESTRATEGIA DE SALIDA
|

|




MATRIZ COMPETITIVIDAD VS ATRACTIVIDAD DEL SECTOR

[INVERTIR PARA CRECER [MANTENER POSICION DE]BUSCAR MERCADOS |

[ BUSCAR LIDERAZGO

i

“

iuoERAzco ;exTERNos ‘
{COSECHAR REDITOS .r ITAR AL COMPETIDOR ,ALTA
'No SOBRE EXPANDIRSE ]REFRE“CAR FCAA |

EVALUACION DEL
'POTENCIAL DEL
SEGMENTO

:VER FORTALEZAS

T/\TF’./\CTIVIDAD LMEDIA  |EMPEZAR AREDUCIR |
'{COMPETITIVIDAD ’LINEAS ESTRUCTURA |
jt.lEDu\ REDUCCION DE COSTOSMEDIA
| ENNICHAMIENTO !

| I

'SELECCIONAR

{SELECCION CUIDADOSA ESTRATEGIA DE oALIDA.

CUIDADOSAMENTE 'DEL SEGMENTO ENNICHARSE ,
'EL SEGMENTO |INVERSION RESTRICTIVA CONCENTRARSE 'BAJA
'ENNICHARSE [REDUCIF PERSONAL Y ! ‘
' [COSTOS j f
| l
ALTA MEDIA BAJA

ATRACTIVIDAD DEL SECTOR
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FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO COMO COMPANIA
INDEPENDIENTE
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1.6. CONCLUSIONES Y RECONENDACIONES.- |

Cono se puede observar el caso queda abierto para nachas sohwiones que la
gerencia de la division o la gerencia general podrian tonmr. Asi misno se ha
nostrado mma ruta posible de solucion luego del analisis de pmto de equilitxio, |

nercado y financiero.  Fsta ruta ha sido basada en algumas consider aciones
especiales que a continuacion detallo: |

Se ha partido del becho que la compailia con la experiencia que tiene, va ha vender
igual mix de productos, més un porcentaje proyectado, basado en afios ;
pasados. |

Se ha determinado que cada 3 neses se realiza um pedido de notores por tm noimto |
ioual a la cuarta parte de las ventas del afio, el cual se conswumme en igual tienpo. que
dando por supuesto un rezago en inventario.

Se ha considerado conn costos fijos los necesarios para el fumcionaniento de wma
compailia muy pequeiia, para fines pedagogicos.

Dentro de este esquenn global se establece que la linea de nmotores tiene uma
denznda latente, que existen necesidades insatisfechas, y que se puede anpliar con
la ayuda de una buena comunicacion.

Por otro lado el producto es calificado cono ima vaca lechera, con altos volunenes |
de ventas estacionales. mediana rotacion. alta rentabilidad, buena cartera.
Adicionalmente existe una saturacion en el mercado de conpetidores que se
esfuerzan por captar el mercado con altos descuentos y promociones.

A pesar que los flujos de caja nuestran ima alta rentabilidad se debe terer cuidado |
con la conpetencia que esta buscando equipos de nenor precio en el nmc.ldo
andino y la situacion econonica del pais, el producto interno bruto | la inflacion. el

precio del petroleo. etc. pues esto no se ve en los flujos de dinero del proyecto.

Fs cierto que los flujos parten de ima proyeccion de ventas, estas proyecciones se
nemtendran a mi criterio dependiendo de 1m constante nonitoreo de los factores
intrinsecos al nmercado. Cualquiera cambio en wmo de ellos podria afectar
oravemente a una posible proyeccion optimista del proyecto.

F1 profesor ¥ estidiante podrin tener la certeza que todos los datos presentados en
el caso <on reales v la situacion es real. Debo aclarar que hasta hoy los ejecutivos de
la enyresa no se han puesto de acuerdo en que hacer con esta nueva linea de
motores. -

Es caso queda abierto a posibles estudios, cono la creacion de um plan de narketing,
o el analisis financiero mas amplio de la empresa.
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