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SINTESIS: La empresa Tecnova se ha visto afectada en
la importacién de equipos y repuestos para
comprobadores de bateria debido a la
guerra entre Ucrania y Rusia.

DESCRIPCION: Tecnova ha dejado de percibir ingresos por
falta de repuestos, esto ha afectado al
distribuidor y la credibilidad de Tecnova
como empresa por lo que estd buscando un
equipo que pueda reemplazar al anterior.

DEFINICIONDELA Proponer un plan de accién a la empresa
OPORTUNIDAD: paraque puedaincrementar sus ingresos

OBJETIVO
RELEVANTE DEL Comercializaciéon de un nuevo modelo de
NEGOCIO: equipos de comprobadores de bateria

ALTERNATIVAS DE

ANALISIS ELEGIDA: Diagrama de Ishikawa
Mapa mental
Matriz Eisenhower
Analisis de mercado
Indicadores
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Oportunidad o problema
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Tecnova S.A es una empresa dedicada a la venta de repuestos automotrices y actual
representante de la marca Bosch en Ecuador desde el afio 1967, durante estos afios ha
implementado nuevas lineas automotrices y nuevas marcas para dar mas opciones a sus clientes

que son personas naturales y empresas, entre ellas concesionarias.

Al estar en contacto con los talleres automotrices decidié empezar a comercializar
herramientas de taller y decidi6 tomar la representacion de la marca Midtronics en Ecuador

desde el afio 2015.

Midtronics es una empresa estadounidense dedicada a fabricar comprobadores,
arrancadores Yy cargadores de baterias para distintas marcas de vehiculos en todo el mundo,
especialmente los fabricados por General Motors. En Ecuador estos vehiculos son
comercializados por concesionarias como Automotores Continental, Emaulme, Mirasol,

Induauto, Metrocar y Carauto.
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Durante estos afios Tecnova ha vendido equipos comprobadores de baterias modelo
MDX-652P y cargadores a estas concesionarias, sin embargo, hace algunos meses, estos
productos dejaron de ser producidos debido a la guerra entre Ucrania y Rusia ya que muchos

componentes eran ensamblados en Ucrania y enviados a EEUU para el ensamble final.

Actualmente en el mercado ecuatoriano la marca Chevrolet que pertenece a la compafiia
General Motors abarca el 50% de vehiculos vendidos anualmente, por lo que se considera una de

las marcas més reconocidas y fuertes en el mercado.
Breve introduccién al problema

General Motors Co. es una compafiia estadounidense dedicada a la fabricacion y
comercializacion de vehiculos livianos, camiones e incluso motores en todo el mundo. Durante
afnos fue la empresa que méas produjo carros usando su marca mas reconocida, Chevrolet, sobre

otras igual de populares como Volkswagen, Ford, Toyota, Nissan, Mercedes Benz, BMW, etc.

Esta compafiia durante afios fue absorbiendo distintas marcas también conocidas como
Pontiac, Cadillac, Hummer, Oldsmobile y su expansion fue tan inevitable que lleg6 a Europa en

donde compr6 otras marcas como Saab, Opel, Vauxhall Motors.

Al ser una empresa americana trabaja de la mano con AC Delco, empresa que también es

americana, dedicada a la fabricacion de repuestos, baterias y aceites.

Todos los carros fabricados por GM salen con baterias AC Delco, ya que ellos tienen la
representacion total de las baterias en todos los vehiculos de GM comercializados en todo el

mundo.

Todos los componentes del vehiculo tienen un tiempo de vida util, unos duran méas que

otros ya que no todos presentan el mismo uso. En el caso de las baterias es el elemento que mas
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se usa durante el trabajo de un vehiculo por lo que muchas veces se averian antes de que cumpla

su periodo de garantia.

AC Delco ofrece garantia de 1 a 2 afios en sus productos, depende del modelo y, en los
casos de averia ofrece reemplazo total siempre y cuando se compruebe algunos requisitos, para
ello utilizan un equipo llamado comprobador de baterias de la marca Midtronics, el equipo
MDX652P; este equipo que puede ser usado en todos los modelos fabricados por General
Motors, recibi6 la homologacion por parte de la empresa automotriz para que puedan tener la

decision de confirmar si las baterias de sus vehiculos estan o no en buen estado.

Lamentablemente desde lo ocurrido entre Ucrania y Rusia, la comercializacién de este y
miles de productos mas se han visto afectados pues algunos salen de Ucrania o tienen paso por
esa frontera haciendo que su tiempo de entrega sea mas largo y dificultando la importacién de

estos productos hacia el mercado ecuatoriano.

Tecnova al ser representante de la marca Midtronics siempre tuvo una atencion cercana a
las concesionarias Chevrolet que son los principales usuarios de estos equipos, pero desde hace
varios meses hay un malestar por parte de ellos ya que no hay repuestos para sus comprobadores

de baterias MDX652P.

El motivo de que Tecnova S.A no cuente con repuestos para ese modelo especifico es
debido a que hay varios componentes, transistores, condensadores y diodos, que eran enviados
desde Ucrania a EEUU, pero la guerra ha provocado que estos repuestos no puedan

comercializarse.

Este tema no sélo ha provocado que Tecnova pierda la confianza de las concesionarias si

no gque ha generado malestar con clientes finales ya que muchas veces no estan de acuerdo con
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los diagnosticos de sus baterias por parte de las casas comerciales y empiezan a verse afectadas

sus ventas y por consiguiente, el flujo de sus ingresos.

Al no tener equipos de diagndstico de baterias no hay forma de comprobar como salen
los vehiculos una vez que son entregados al cliente final, ya que no hay como efectivizar una
garantia a un vehiculo nuevo y en caso de algun reclamo no hay manera de negar una garantia ya

que se esta obviando un proceso.

Las concesionarias no pueden buscar soluciones fuera del mercado u otro equipo ya que

para que las garantias sean aprobadas por GM deben ser equipos homologados.

Adicional hay que acotar que cada 6 meses llegan auditores de General Motors para
verificar si se estan realizando los procesos correctamente o si los equipos cuentan con las
respectivas calibraciones para que sus resultados sean exactos, y en caso de que algln equipo se
encuentre bajo revision debe enviarse un documento por parte de Tecnova para confirmar lo

indicado.

Midtronics tomé la decisién de lanzar un nuevo modelo, el CPX900, el cual ya cuenta
con homologacidn para otras marcas, y hace poco se le otorgd la homologacion por parte de
General Motors por lo que ya pueda ser comercializado como el reemplazo del comprobador

anterior.
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Figura 2
Mapa mental

COMERCIALIZACION
NUEVO PRODUCTO
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Colaboracion estrategica con proveedor

Para comercializar un producto nuevo tenemos que ver la razén por la que decidimos
cambiarlo por otro. Al ser un problema por parte del fabricante ya que no cuenta con ciertos
componentes al momento de la fabricacidn es necesario saber ¢que nos garantiza que esto no
volvera a ocurrir?, segun esta respuesta se podra continuar con la negociacion ya que los

distribuidores no aceptaran que ocurra algo parecido de nuevo.

Por otro lado hay que explicarle al fabricante que la relacion con los clientes que
utilizaban estos equipos no esta en las mejores condiciones, esto debido a la mala experiencia
ocasionada por falta de soporte y repuestos. Para que un nuevo equipo entre en el mercado va a
tomar inversion de tiempo y dinero por lo que es necesario un tiempo de crédito adicional ya que
no podemos garantizar que el producto sera vendido en primera instancia. Algo mas seria

manejar un descuento significativo para los clientes que hayan adquirido los equipos hace no
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menos de 2 afos, esto con el fin de evitar futuros problemas legales debido a la venta de

productos sin su respectivo soporte técnico.

Gestion con el personal de servicio técnico

Al personal de servicio técnico es necesario explicarles los beneficios de trabajar con este
nuevo modelo de equipo, y ¢por qué es la importancia de enfocarse en los técnicos?, Suele
suceder que muchas veces el cliente no confia en los duefios o la persona que reciba su vehiculo,
esto debido a que creen que desconocen del tema y por lo tanto el mecénico / técnico es el
elemento que pueda ocasionar el cierre de una venta o en el peor de los casos la caida de la

misma.

La entrega técnica del equipo incluira una capacitacion para que todo el personal pueda
instruirse de la misma y una vez realizada se certificara que los técnicos quedan listos para poder

usar este nuevo modelo de equipo.

Reunidn con distribuidores para explicar situacién, problema y solucién

Es necesario informar a los distribuidores sobre la situacion actual y los problemas que la
empresa enfrenta, presentando la solucion que se ha disefiado para abordar estos problemas; de
esta forma poder obtener retroalimentacion y apoyo de los distribuidores para implementar la

solucion.
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La reunion con distribuidores es fundamental para explicar la situacion, el problema y la
solucion, ya que permite la transparencia, la comunicacion efectiva, la colaboracion y el apoyo

mutuo, lo que es fundamental para superar los desafios y alcanzar los objetivos.

Para esto es importante poder levantar una agenda donde se pueda exponer la situacion
actual de la empresa con respecto al producto en discusion, ademas levantar un analisis de los
indicadores clave de desempefio (KPIs). Otro punto importante, es poder explicar los beneficios
que tiene este nuevo producto a los distribuidores e indicar como se ird implementando en la

logistica y la gestion de calidad.

Planificar estrategias de ventas para recuperar confianza de los distribuidores

La planificacion de estrategias de ventas es fundamental para recuperar la confianza de
los distribuidores, mejorar la comunicacion, aumentar las ventas, mejorar la relacion comercial,

reducir los conflictos, aumentar la satisfaccion del cliente y mejorar la imagen de la empresa.

Frente a los acontecimientos antes mencionados, es importante poder llegar de una forma
adecuada a los distribuidores y explicarles todas las bondades que el nuevo producto ofrece,

ademas explicando los beneficios que tiene con el medio ambiente.

Para esto, aparte de levantar las estrategias de ventas, es importante también levantar el
plan de accion para las capacitaciones e implementacién de estrategias y también el presupuesto

con gue la empresa cuenta para esta actividad.
Algunas estrategias de ventas importantes son:

e Programar reuniones personales con los distribuidores para discutir sus preocupaciones y

necesidades.
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e Establecer un canal de comunicacion abierto y transparente con los distribuidores para
mantenerlos informados sobre los avances y cambios en la empresa.

e Ofrecer capacitacion y soporte técnico a los distribuidores para ayudarles a entender
mejor los productos y servicios de la empresa.

e Trabajar en la mejora de la calidad del producto para aumentar la confianza de los

distribuidores y los clientes.

Declaracion de la O/P

Frente a la problematica por falta de comercializacién de algunos componentes para sus
comprobadores de baterias MDX652P desde Ucrania, Tecnova se ha visto obligada a buscar una

solucién a este problema para no seguir perdiendo credibilidad frente a sus clientes.

Tecnova S.A. representante de la marca Midtronics ha decidido lanzar el nuevo producto
que cuente con todas las certificaciones y homologacion que este requiere para poder

comercializar a las concesionarias.

Para esto, la empresa debe buscar las mejores alternativas de logistica y comercializacién

de estos equipos.

Objetivo Relevante del negocio

Tecnova al manejar mas del 70% del mercado de baterias con la marca Bosch desea ser el
proveedor principal de comprobadores de baterias en la red de repuestos, estaciones de servicios,

tiendas de grandes superficies y talleres técnicos, para esto la empresa ha decidido ser el
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distribuidor en Ecuador de Midtronics que se considera la marca mas reconocida en el mundo

en lo que respecta a fabricantes de comprobadores , mantenedores y cargadores de baterias.

Objetivos comerciales:

e Incrementar la cuota de mercado de la empresa en el segmento de comprobadores de
baterias.

e Aumentar las ventas de comprobadores de baterias a otros distribuidores en un 3% anual.

e Organizar ferias que impulsen la venta de comprobadores de baterias para el lanzamiento
de modelos més avanzados, ofreciendo descuentos de preventa.

e Acordar con el fabricante mas dias de crédito para el pago de los equipos.

Objetivos financieros:

e Programar reuniones mensuales para revisar cifras del incremento de la rentabilidad de la
empresa.

e Aumentar el flujo de efectivo para mejorar la liquidez de la empresa.

e Aumentar la inversion de la linea de comprobadores de bateria y aumentar el margen de
ganancia.

e Reducir los costos asociados a las importaciones en un 10%.
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Tabla 1
Matriz Eisenhower

URGENTE

NO URGENTE

IMPORTANTE

Incrementar la cuota de
mercado de la empresa
en el segmento de
comprobadores de
baterias.

Aumentar las ventas de
comprobadores de
baterias a otros
distribuidores en un 3%
anual.

Aumentar el flujo de
efectivo para mejorar la
liquidez de la empresa.
Reducir los costos
asociados a las
importaciones en un

10%.

Organizar ferias que
impulsen la venta de
comprobadores de
baterias para el
lanzamiento de modelos
mas avanzados,
ofreciendo descuentos
de preventa.

Programar reuniones
mensuales para revisar
cifras del incremento de
la rentabilidad de la
empresa.

Aumentar la inversion
de la linea de
comprobadores de
bateria y aumentar el

margen de ganancia.
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@® Acordar con el fabricante
mas dias de crédito para

el pago de los equipos.
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Tabla 2
Objetivos

Objetivo Plan de accion Indicador Unidad de medida KPI Responsable | Frecuencia Revision M[
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anual. venta baterias a otros las metas
G que se unen al programa taller rotGasing
de fidelizacion: 1 al afio. Prop
Ampliacién de la red + Nivel de satisfaccion
de distribucion del cliente: 90% de
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Mejora de la
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comprobadores de baterias para el comprobadores de . « Nivel de satisfaccion de g Después de cada vicepresidente

3 pruebas de Unidades vendidas 4 Jefa de marketing 5
lanzamiento de modelos mas avanzados, roduclos baterias vendidos los asistentes con la feria comercial para
ofreciendo descuentos de preventa. P durante la feria feria: 90% revisar resultados

Aplicar un 15% de 2
o « Numero de leads
descuento adicional
A generados durante la
por un tiempo fijo g
3 feria: 175
durante la feria
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datos y seg
Ofrecer promesas Gueiitas porpagar=
) de pago y/o P pog Jefe de linea de Revision con
Acordar con el fabricante mas dias de " . o Compras totales a i
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Programar reunlones mensuales para revisar| Re:::nﬂ::o :::r:’la Crecimiento de la Crecimiento de la Vicepresidenta e“;:;?‘:ie;:i::"s
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1a liquidez de la empresa. amortizacion - aumento administrativa financiero y
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de mas de 12 meses trabajo
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final mensuales

volumen y optimizar
la idad de

Reducién de costos

envios.

deir
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2. Explorar, limitar y formalizar las alternativas.
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2.1 Explorar alternativa
Promocionar un nuevo modelo de equipo para el cliente

Dada la situacion de la guerra entre Ucrania y Rusia y la falta de componentes para la
fabricacion de comprobadores MDX652P (equipo homologado para General Motors) fue
necesario que Midtronics encuentre una solucion para poder solventar ese inconveniente. Es por
eso que Midtronics present6 un modelo llamado CPX900 el cuél ya era homologado para otras
marcas y al ver su gran acogida fue promocionado para GM y hace unos meses fue homologado
para la marca GM lo que le permitird que sus distribuidores puedan usarlo para sus distintas

funciones.
Bosch Ecuador tome acciones.

Al ser Bosch también un conocido fabricante de equipos de diagndstico automotriz podria
promocionar ciertos modelos para que sea un reemplazo del equipo fabricado por Midtronics, en
afios anteriores bosch fabrico un equipo de las mismas especificaciones que el MDX652P pero lo
sacd de mercado ya que los costos de fabricacién eran altos y su venta se enfoco para cierto
mercado, pero dada la situacién esto puede ser una manera de dar una solucién definitiva siempre

y cuando los costos no sean tan diferentes en comparacion a la alternativa 1.
Ofrecer servicio técnico que permita la revision de garantias de los distribuidores GM.

Es posible que Tecnova pueda ofrecer el servicio de revision de baterias sin contar con un
equipo especifico, basicamente la revision se haria de una manera empirica y manual y el
diagnostico del técnico a cargo de la revision de la bateria seria la validacion de la garantia . Esto
puede ser una solucién pero hay que tomar en cuenta que los costos y el tiempo de envio aumentara
debido a la alta demanda ya que son varios distribuidores que tendran distintos casos por revisar.

14
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Y hay que tomar en cuenta la opinion de GM ya que deber validar este diagndstico y tal vez habra

bastante seguimiento de auditores detras de cada técnico por lo que aumentard mas los costos.

Analizar costos y beneficios de retener al cliente

Como ultima alternativa y no es lo éptimo, hay que analizar el costo de retener este cliente
y si el margen de ganancia es valido como para mantener negociaciones con los distintos

distribuidores. Hay que tomar en cuenta que no solo se ofrecen comprobadores de baterias a estos

distribuidores sino que también hay varios otros productos que se ofrecen y perderlos puede ser

un golpe bastante fuerte no sélo para la linea de equipamientos de taller si no que para las otras

lineas.

2.2 Limitar alternativas

Tabla 3
Alternativas

Alineacién con Aspectos a
Resultados

Alternativa objetivos tomar en
esperados

propuestos cuenta
. Es posible que
Se mantendria las p % .

debido a la alta Rapidez y

Promocionar un
nuevo modelo
de equipo para
el cliente

negociaciones con
un equipo
certificado y el cual
nos darias varios
aflos mas de
soporte

demanda no
pueda haber
suficientes en
stock y pueda
demorar la
importaciéon

diagndsticos
confiables
para el
personal
técnico

Bosch Ecuador
tome acciones.

Solucién rapida y
margen podria ser
mas alto dado a
que como
representante de
Bosch hay mas
deccuentos

Los costos
pueden ser mas
altos y habria
que esperar la
homologacién.

Resultados
rapidos y
diagndsticos
precisos.

Ofrecer
servicio técnico
que permita la

Solucién rapida y al
alcance de las

Costos de envio
y tiempos de

El resultado
por parte

humana es

mucho mas

s respuesta aceptado que
revision de manos sin que la P % P qa
3 ] 5 aumentaran el de un
garantias de los inversion sea tan 4 "
distribuid. e debido a la alta | equipo ya que
ISLEDILGOTCS : demanda se toma en
GM. cuenta mas
detalles.
Cliente
Esto afectara a comprenda

Analizar costos
y beneficios de
retener al
cliente

Se terminaria las
negociaciones de
esa linea de
productos

las otras lineas,
ya que hay mas
productos que
estos
distribuidores
compran.

que esto es
una falla del
fabricantey no
nuestra y que
esto no afecte
a la venta en
las otras lineas
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2.3 Formalizar alternativas

Alternativa 1: Promocionar un nuevo modelo de equipo para el cliente
e Alternativa 2: Bosch Ecuador tome acciones.

e Alternativa 3: Ofrecer servicio técnico que permita la revision de garantias de los

distribuidores GM.
e Alternativa 4: Analizar costos y beneficios de retener al cliente

Como primera opcion tenemos la opcién de importar y comercializar el nuevo producto
de Midtronics en reemplazo del anterior, el cual va a cumplir con las especificaciones requeridas
y al ser un producto de la misma marca con la que trabajan ya tienen ese conocimiento basico de
diagndsticos. Por ese lado las entregas técnicas y capacitaciones a los clientes seran mas faciles

ya que ya cuentan con una base de conocimiento del equipo.

Y lo més importante es que al ser un equipo conocido no habra desconfianza en los

resultados ya que se mantienen los margenes de tolerancia de un equipo con otro.

En resumen, la opcion de importar y comercializar el nuevo producto de Midtronics

ofrece varias ventajas que pueden beneficiar a la empresa y a los clientes.

Por otro lado, tenemos la alternativa de que Bosch Ecuador ofrezca sus productos a la red

de distribuidores es una oportunidad atractiva que podria beneficiar a Tecnova y a sus clientes.

Como representante de Bosch en Ecuador, Tecnova cuenta con descuentos significativos

que podrian traducirse en mayores margenes de ganancia sin necesidad de aumentar los precios.

De hecho, mantener los precios actuales del producto anterior ya generaria un mayor

margen de ganancia.
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Ademas, Bosch cuenta con una gama de productos que comparten caracteristicas
similares con los de Midtronics, lo que facilita la transicion y la aceptacion por parte de los
clientes. Si estos productos cuentan con el certificado de homologacion correspondiente, podrian
ser ofrecidos sin inconvenientes, lo que ampliara la oferta de productos de Tecnova y reforzaria
su posicion en el mercado. Esta colaboracion también podria abrir puertas a futuras

oportunidades de negocio y fortalecer la relacion entre Tecnova y Bosch Ecuador.

Otras de las alternativas que se pudo plantear es que un analista de garantia de Tecnova
pueda manejar las cuentas de los distribuidores de manera manual, sin la necesidad de utilizar
equipos de diagnostico. En este enfoque, el técnico revisara punto por punto la bateria, lo que
puede ser muy viable para los distribuidores que confian méas en el diagnéstico humano que en el
de un equipo de diagnostico. Esta alternativa puede ser especialmente atractiva para aquellos
distribuidores que valoran la experiencia y el juicio del técnico en la revisién de las baterias.
Ademas, esta opcion puede ser mas rentable para Tecnova, ya que no requeriria la inversion en

equipos de diagnostico.

Y al final tenemos la alternativa que no es totalmente viable pero hay que presentarla ya
que cuenta como una alternativa, y es la de revisar las compras de esos distribuidores y que costo
tendria perderlos como aliados estratégicos. El lado mas positivo de esta alternativa seria que los
distribuidores entiendan de que no se trata de una falla por parte nuestra si no es un tema global y
tal vez mezclando esta alternativa con la anterior podamos ayudar a llegar a un acuerdo justo que

beneficien a ambas partes y no perderlos definitivamente como clientes.
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Tabla 4

Ventajas y desventajas de alternativas

Alternativa 1:

Alternativa 3:
Ofrecer servicio

Promocionar Alternativa 2: .. Alternativa 4:
tecnico que .
. un nuevo Bosch ) Analizar costos y
Alternativas permita la .
modelo de Ecuador tome L, beneficios de
. . revision de .
equipo parael acciones i retener al cliente
. garantias de los
cliente D
distribuidores GM
Ventajas
Equiporapidoy
O . Mayor margen de
facil de utilizar i
_ _ ganancia L
Equipo permite o Revision y
L. ) o Facilitar la i .
Caracteristica imprimir . retroalimentacion a -
transicion y la o
resultados ., distribuidores
_ aceptacion por
Equipo )
parte de los clientes
homologado
Demanda
Comportamiento | predecible segiin | Ampliar oferta de
. Sobredemanda Sobredemanda
ante la demanda |requerimiento de productos

los distribuidores

Establecer
cantidad de
L. pedido de Periodo de revision . . L
Decisiones ) ) Definir costo hora |Periodo de revisién
. equipos nuevos y cantidad de
gerenciales . . hombre de compras
Periodo de pedido
revision de
resultados
Desventajas
Plan de
L, Plan de
L Plan de Plan de mar comunicacién o
Aplicacion . . . mantenimiento de
marketing keting sobre el servicio

técnico

cartera
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Se produce Se produce
Riesgo de desabastecimient | desabastecimiento Riesgo por
desabastecimient | o al no conocerla| al no conocer la - renovacion de
o totalidad de la totalidad de la equipos
demanda demanda
. ) .| Requiereinvertir
Requiere invertir . )
Costos de o en: publicidad, Requiere pago de .
. L, en: publicidad, ] ) No requiere
implementacion: : feriasy honorarios
ferias »
homologacién
Tiempo de
. L, Cada 3 meses Cada 3 meses Cada mes Cada mes
implementacion
Editado por: Autores
3.2 Valoracion de alternativas
Tabla 5
Valoracion alternativas
ALTERNATIVA1 | ALTERNATIVA 2 | ALTERNATIVA 3 | ALTERNATIVA 4
Ofrecer servicio
) técnico que
Promocionar un ermita la Analizar costos
Detalle nuevo modelode | Bosch Ecuador - s . v
. ] revision de beneficios de
equipo para el tome acciones. , ]
. garantias de los | retener al cliente
cliente C .
distribuidores
GM
Costos d
-osHos O $3.000 $2.000 $0 $0
importacion
Costos de logistica $1.000 $1.000 $0 $0
Costos d
o3 OS. ¢ $1.000 $1.000 $1.000 $1.000
marketing
Costo de
1.000 1.000 0 0
publicidad $ $ $ $
Pago de
honorarios $0 $0 $800 $0
analista garantia
19
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Ent técni
niregatecnicay $1.800 $1.800 $1.800 $1.800
capac1tac1ones
Total Costos: $7.800 $6.800 $3.600 $2.800
Tiempo de
e N/A N/A N/A N/A
Implementacion:

Editado por: Autores

No se puede colocar ningun tiempo de implementacion ya que nuestra investigacion no

detalla un tiempo especifico.

La alternativa que méas conviene a nuestro giro de negocio y para mantener a los clientes
satisfechos es la opcidn #1 , es decir la de importar un nuevo modelo de equipo de la misma

marca con la que ya trabajamos anteriormente.

No s6lo porque es una marca ya conocida por los clientes y que esto nos ahorrara tiempo
de entrega, sino que también no generara desconfianza en los resultados de los equipos ya que
son nuevos. Es por esto que la alternativa 1 serd la méas viable para aplicar para nuestro proyecto,

considerando los costos que conlleva desarrollar.

A todo esto hay que sumarle que al ser equipos que ya son homologados en otras marcas

esto ayudara al crecimiento de ventas a otros concesionarios.
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Tabla 6
Detalle de beneficios

BENEFICIOS

ALTERNATIVA 1
Promocionar un nuevo
modelo de equipo para el

-El nuevo modelo de equipo puede mejorar la calidad del
servicio ofrecido a las concesionarias.

-La promocién de un nuevo modelo de equipo puede
aumentar las ventas e ingresos de la empresa

-Mejora la imagen de la marca

-Incremento de la satisfaccion del cliente y la lealtad hacia

cliente

nosotros
-Mejora la credibilidad del producto y la empresa
-Aumenta la eficiencia operativa del negocio
-Mejora de la competencia en el mercado
-La toma de acciones por parte de Bosh Ecuador puede

ALTERNATIVA 2 incrementar la innovacién en el mercado

Bosch Ecuador tome -Mejora la calidad de los productos
acciones -Los clientes de Bosh Ecuador pueden reducir sus costos

operativos y de mantenimiento
-Incremento de ventas e ingresos

ALTERNATIVA 3 -Mayor credibilidad por parte de los distribuidores

Ofrecer servicio técnico que
permita la revision de
garantias de los

-Ayudar a reducir estrés ante la reparacion, mantenimiento
o revision de los equipos

-Aumentar ventas del producto nuevo

-Incrementar la lealtad de los distribuidores

distribuidores GM . . .
-Reducir costos asociados con la reparacion
-Identificar areas de mejor para aumentar la rentabilidad
ALTERNATIVA 4 -Reduce rotacidn de clientes

Analizar costos y beneficios
de retener al cliente

-Desarrollar estrategias para mejorar la relacion con el
cliente
-Reducir costos de adquisicién de nuevos clientes

Editado por : Autores

4. Evaluar riesgos de la alternativa seleccionada
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En referencia con Asana. (2024), la evaluacion de los riesgos asociados con la promocién

de un nuevo equipo de comprobador de bateria al cliente es de vital importancia para cualquier

empresa que busque lanzar un producto innovador en el mercado. Al evaluar los riesgos, la

empresa puede identificar posibles problemas y tomar medidas preventivas para mitigarlos, lo que

puede ayudar a minimizar las pérdidas financieras y proteger la reputacion de la empresa. Ademas,

la evaluacion de riesgos permite a la empresa tomar decisiones informadas sobre la inversion en

el nuevo producto, lo que puede ayudar a asegurar un retorno de la inversion rentable. También,

la evaluacién de riesgos puede ayudar a la empresa a identificar oportunidades para diferenciarse

de la competencia y establecer una ventaja competitiva en el mercado.

4.1 Determinacion de Riesgos

4.1.1 Identificar los Riesgos

Tabla 7

Identificacién de riesgos

ALTERNATIVA 1

Promocionar un nuevo modelo de equipo para el cliente

Riesgos Financieros

-Cambios inesperados en el mercado que afecten la viabilidad del
proyecto

-Competencia inesperada que afecte el flujo financiero de la
empresa

-Incremento de costos asociados a la logistica

-Inversién inicial alta, lo que puede generar pérdidas financieras
si no se recupera la inversion

Riesgos Comerciales

-Falta de aceptacion del nuevo equipo en el mercado, causando
algin impacto financiero

-Competencia de otro producto similar

-Costos elevados en comparacion al resto del mercado
-Situacidon econémica del distribuidor

Maestria en Gestion Comercial y Relaciones con los Clientes
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Riesgos Operativos

a su rendimiento
-Riesgos de seguridad

-Resistencia operativa al cambio

-Problemas logisticos para entrega de equipos

-El nuevo equipo puede tener problemas de calidad, lo que afecta

-Falta de comunicacion efectiva entre los equipos involucrados

Riesgos Legalesy de
Regulacion

litigios con clientes o competidores

-No cumplir con las regulaciones y normas aplicables

-El nuevo equipo de comprobador de bateria puede generar

Riesgos Externos

-Fen6menos naturales
-Incendios

Editado por: Autores

4.1.2 Evaluacion de los los Riesgos

Tabla 8
Determinacion del impacto de los riesgos identificados
Impacto
Tipo de Riesgo Evento de Riesgo Gravedad| Probab. del
Riesgo
Cambios inesperados en el mercado que
afecten la viabilidad del proyecto 2 6
Competencia inesperada que afecte el flujo
Riesgos financiero de la empresa 4 20
Financieros |Incremento de costos asociados ala logistica 2 6
Inversion inicial alta, lo que puede generar
pérdidas financieras si no se recupera la
inversion 4 12
Falta de aceptacion del nuevo equipo en el
mercado, causando algun impacto financiero 6
Riesgos Competencia de otro producto similar 12
Comerciales |Costos elevados en comparacidn al resto del
mercado 4 12
Situacion econdmica del distribuidor 2 6
Riesgos El nuevo equipo puede tener problemas de
Operativos |calidad, lo que afecta a su rendimiento 2 2
23

Maestria en Gestion Comercial y Relaciones con los Clientes



Riesgos de seguridad 4 1 4
Falta de comunicacion efectiva entre los
equipos involucrados 3 3 9
Resistencia operativa al cambio 2 1 2
Problemas logisticos para entrega de equipos 4 3 12
El nuevo equipo de comprobador de bateria
Riesgos puede generar litigios con clientes o
Legalesyde |competidores 4 1 4
Regulacion |No cumplir con las regulaciones y normas
aplicables 1 3
Riesgos Fenémenos naturales 1 3
Externos Incendios 1 4
Editado por : Autores
4.2 Priorizacion de riesgos y estrategias de mitigacion
Tabla 9
Priorizacion de riesgos
Impacto Accién
Tipod Efecto del C R bl
1-po ¢ Evento de Riesgo e-c oce ausz-l del Det.| NPR | recomendad esponsa
Riesgo riesgo potencial . e
riesgo a
Cambios
inesperados enel [Incremento
mercado que de costos de [Incremento Descuentos en ,
Jefe de linea
afecten la producto del IVA productos por
viabilidad del final tiempo
proyecto 6 2 12|limitado
Competencia
i d M Mejorad
inesperada gue Precios ms e.nor ejorade Jefe de
afecte el flujo , calidad del plan de )
. . ] bajos . Marketing
Riesgos [financierodela producto marketing
Financiero |empresa 20 1 20
s Incremento |Solicitud de
Incremento de de costos de |pedidos de Planificacién |Jefe de
costos asociados a |producto menor de compras |compras
la logistica final cantidad 6 1 6
Inversidn inicial
Ita, 1
alta, 1o qu9: pu'ede .. Mala Planificaciéon Jefe de
generar pérdidas |Pérdidas ., comprasy
i , ) , ) proyeccién de compras
financieras sino [financieras Jefe de
de ventas y/o ventas
se recupera la ventas
inversion 12 2 24
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Falta de
aceptacion del

nuevo equipo en Desconocimi Mejora de
Impacto Jefe de
el mercado, . . ento del plan de .
B financiero . Marketing
causando algin producto marketing
impacto
- financiero 6 18
iesgos
g ] Competenciade |Mayor ) Descuentosy |Jefe delinea
Comerciale . |Variedad de
otro producto competenci plan de y Jefe de
s L productos . .
similar a 12 24| marketing marketing
Costos elevados Poca Altos costos Buscar otras
en comparacional |rotacionde |de materia opciones de |Jefe de linea
resto del mercado |productos |[prima 12 24|proveedores
Situacion Baja Situacion Planes de
L. ., L. . .. Gerente
econdémica del rotacionde [econdémica financiamient eneral
distribuidor clientes del pais 6 12|o &
Elnuevo equipo
uede tener Pérdida de
p . Falta de
problemas de confianza Jefe de
] control de . .
calidad, lo que por parte . Mejorar calidad
. calidad
afecta a su del cliente control de
rendimiento 2 6|calidad
. . Usuariosno |Falta de Departamen
Resistencia . o s o
i quieren capacitacion Capacitacione |to de
operativa al .
cambio usar los y soporte s al personal |servicio
equipos técnico 2 4 técnico
Posibles Implementar
. - Falta de b o Jefe de
Riesgos de dafios a capacitacione .
. . normas de . seguridad
Riesgos |seguridad colaborador ) s de seguridad |, )
. seguridad ) i industrial
Operativos es 4 8|industrial
Falta de
Ly Sub Gerente
comunicacion . Falta de Detallar h
) Baja ) L, , del dreay
efectiva entre los ., |asignacion tareas segin
. produccién Recursos
equipos de tareas departamento
. Humanos
involucrados 9 9
Devolucion
de equipos
Problemas quip Mala .
L. por no L, Mejorar plan
logisticos para i coordinacio Jefe de
cumplir de entregas L
entrega de nde , logistica
eqUiDOS fechas entrecas de equipos
auip establecidas &
de entregas 12 36
] El nuevo equipo
Riesgos quip L. .
de comprobador |Pérdidas Mejorar
Legalesy ) , ) Problemas Jefe de
de bateria puede |financieras . 4 12| control de .
de o . de calidad . calidad
., |generar litigios y de clientes calidad
Regulacion ,
con clientes o
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competidores
Designar un
. . Falta de &
No cumplir con las | Sanciones L. responsable |Gerente
. conocimient 3 3 9
regulaciones y y/o multas o de general
normas aplicables cumplimiento
Fend Dafios a Falta de Implementar G )
enomenos erente
instalacione |medidas de 3 3 9|medidas de
. naturales ., ., general
Riesgos S prevencion prevencion
Externos Interrupcié |Falta de Implementar G ¢
. . . erente
Incendios nde medidas de 4 1 4|medidas de
. ., ., general
actividades [prevencion prevencion

Editado por : Autores

5. Plan de Implementacion

La propuesta que hemos decidido para solucionar nuestro tema de investigacion es la
importacion de un nuevo modelo de equipo de la misma marca con la que ya habia estado
trabajando el cliente anteriormente. Esta decision se tomé después de un analisis detallado,
considerando que la implementacion de este nuevo equipo puede tener un impacto significativo en
las otras lineas que tiene Tecnova con estos clientes. Por lo tanto, es fundamental que el tiempo de
importacion y comercializacion sea lo mas eficiente posible, estableciendo un plazo méximo de 4
meses desde el momento en que los equipos salgan de la fabrica hasta la finalizacion de la entrega

técnica al cliente final.

Una vez que los equipos lleguen, procederemos a realizar la primera feria para el
lanzamiento del producto, ofreciendo un descuento significativo que solo serd valido por 2
semanas desde el dia de la feria. Esto permitira generar interés y aumentar las ventas inicialmente.
Ademas, hemos establecido tiempos de entrega eficientes, garantizando que los equipos sean

entregados en un maximo de 3 dias una vez facturados desde cualquiera de nuestras bodegas. La
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entrega técnica y/o capacitacion se realizara en un maximo de 7 dias, asegurando que los clientes

puedan utilizar los equipos de manera efectiva y segura.

Figura 2
Plan de Implementacion

Definicion de precios
de equipos (PVP)
Establecer fecha de
ferias propuestas
para promocionar
nuevo producto
Definir el tiempo de
validez de descuentos
de feria

Definir descuentos de
feria

Tabla 10
Fases de implementacion

Definir cantidad de
equipos a solicitar
Definir fecha
estimada de llegada a
aduana

Definir fecha de
desaduanamiento
Definir fecha de
llegada a nuestras
bodegas

Ingreso a stock de los
equipos

Distribucién a
distintas bodegas
Despacho a bodega de
feria para
promocionar el
producto

Editado por : Autores

Facturacion de
equipos

Definir fecha de
entregas con dpto de
logistica
Capacitacion al
personal técnico de
cada concesionaria
Firma y recibido de
entregas técnicas

FASES

ACTIVIDADES

Fase 1: Planificacion y preparacion

Beneficio: Definir el plan de accion, se
identifican los proveedores adecuados y se

establecen los precios y condiciones de

entrega.

materiales de marketing.

Analizar el mercado, identificacion de proveedores,
negociacion de precios y condiciones de entrega,

planificacion de la logistica y preparacion de los
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Fase 2: Importacion y Almacenamiento

Beneficio: Asegurar la disponibilidad de
los equipos para la venta y se reduce el

tiempo de entrega.

Importar los equipos, almacenamiento en bodegas y

preparacion para la entrega.

Fase 3: Lanzamiento y Promocién

Beneficio: Generar interés y conciencia
sobre el nuevo equipo, se aumentan las
ventas y se establece una presencia en el

mercado.

Organizar la feria de lanzamiento, promocién del
producto a través de medios de comunicacion y
redes sociales, y ofrecimiento de descuentos y

promociones.

Fase 4: Entrega y Capacitacion

Beneficio: Asegurar la satisfaccion del
cliente, se reduce el tiempo de
implementacién y se mejora la experiencia

del usuario.

Entregar los equipos a los clientes, capacitacion y

soporte técnico.

Fase 5: Evaluacién y Mejora

Beneficio: Asegurar la continuidad del
éxito del nuevo equipo, se mejora la

calidad y se aumenta la competitividad

Evaluar el desempefio del nuevo equipo,
identificacion de areas de mejora e implementacion
de cambios y dar seguimiento a los clientes para

causar fidelizacion a la empresa.

Editado por: Autores
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5.1 Cron

Tabla 11

ograma de implementacion

Cronograma de implementacion

e %
TAREA | ESQUEMA NOMBRE INICIO FIN DURACION | PRIORIDAD
Q COMPLETADC
Importacion y comercializacion de
1 1 comprobadores de baterias
homologados para GM 01/12/2024 | 07/04/2025 124 Importante 100%
5 11 Fase 1: Planificacién y preparacion
Hito 20% 01/12/2024 | 16/12/2024 16 Importante 20%
8 1.2 Fase 2: Importacion y
Almacenamiento Hito 30% 17/12/2024 | 31/1/2025 46 Medio 50%
12 13 Fase 3: Lanzamiento y Promocion
Hito 30% 03/02/2025 | 05/03/2025 31 Importante 80%
16 1.4 Fase 4: Entrega y Capacitacién Hito
10% 06/03/2025 | 21/03/2025 16 Medio 90%
20 15 Fase 5: Evaluacion y Mejora Hito
10% 24/03/2025 | 07/04/2025 15 Importante 100%
Editado por : Autores
Tabla 12
Cronograma de implementacion
DEPENDE | DURACION %
TAREA | ESQUEMA NOMBRE INICID HMN DE (EN DIAS) PRIORIDAD COMPLETADO EQUIP O DESIGNADO
Importacién y comercializacion de Vicepresidente
1 1 comprobadores de baterias homologados para 01/12/2024( 07/04 /2025 124|Importante 100% | comercial, Jefe de linea
GM ET y Dpto de Marketing
2 11 Fase 1: Planificacién y preparacién Hito 20% 01/12/2024| 16/12 /2024 16| Importante 20%
3 1.1.1 | Analizar el do 01/12/2024| 01/12/2024 1| Medio 0%| Jefe de ineaET
4 112 |Identificar proveedores 02/12/2024( 3/12/2024 2| Importarte 0%|Jefe de ineaET
Jefe de ineaET y Dpto
5 EE N precios y condiciones de entrega 04/12/2024| 7/12/2024 4|Importante 0% 50\ cgisicn
& 114  |Planificar la logistica 08/12/2024( 12/12/2024 5FS 5| Importante 0%/ Jefe de Logistica
7 115 |Preparar los materiales de marketing 13/12/2024| 16/12/2024 4| importante 0% lefe de Marketing
B 1.2 Fase 2: Importacién v Almacenamiento Hito 30% | 17/12/2024| 31/1/2025 46| Impo riante 50% | Dpto de logistica
9 121 |Importar los equipos 17/12/2024( 13/01/2025 28 | Importante 0%| Dpto delogistica
10 122 |Almacenar en bodegas 14/01/2025| 19/01/2025] 9Fs 6| Medio 0% Dpto de logistica
Coordinador de
11 123 Preparar la entreza 20/01/2025| 31/1/2025| 9FS, 10F5 12| Importarte 0%| 4 o
12 13 Fase 3: Lanzamiento v Promocion Hito 30% 03/02/2025| 05/03/2025 31| Medio B0%
Dpto deMarketing y lefe
13 131 Organizar Ia feria de lanzamiento 03/02/2025| 16/02/2025 14| Importarte [LE i
Promocionar producto a través de medios de ) )
14 132 | icacion  redes sociales 17/02/2025| 23/02/2025 7| Medio 0%| Dpto demarketing
15 133 |Ofrecer descuentos v promociones 24{02{2025( 05/03/2025 10| Medio 0% Jefe de ineaET
16 14 Fase 4: Entrega y Capacitacion Hito 10% 06/03,/2025| 21/03 /2025 16| Importante 90%
17 141 |Entregar los equipos a los clientes 06/03/2025( 11,/03/2025 &| Importarte 0%| Dpto dedistribucion
18 142 |Capacitar 12/03/2025| 17/03/2025 17FS &| Importante 0%| As=sor técnico comercial
15 143 |Soporte técnico 18/03/2024| 21/03/2025| 17FS, 18F5 4| Importante 0% Asesor técnico comercial
20 15 Fase 5: Eval on v Mejora Hito 10% 24/03/2025| 07/04 /2025 15| Medio 100%
17F5, 18F5, . _
21 151 | Evaluar el desempefio del nuevo equipo 24/03/2025| 30/03/2025|  19Fs 7| Medio 0%| Asesor tecnico comercial
Identificar areasde mejora e mplementacion de 0%
22 152 |cambios 31/03/2025| 02/04/2025 21FS 3| Importarte Coordinador de ET
Dar seguimiento a s clientes para causar fidelizacion a 0%
23 153 |k empresa 03/04/2024| 07/04/2025 5| Medio Coordinador de ET

Editado por : Autores
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Tabla 13
Diagrama de Gantt

11224

Diagrama de Gantt

2v12/24

10125 30/v25 19/2/25 113/25

3Va25

Importaciony comercializacion de comprobadores de baterias homMOoL0Za 00 1@ ra M W —

Fase 1: Planificacion y preparacion Hito 20%
Analizar el mercado

Identificarproveedores

Negociar preciosy co ionesde enfrega

anificar la logistica
Preparar los materiales de marketing

Fase 2 Importacion y Almacenamiento Hito 30%

Importar los equipos

Almacenar enbodegas

Preparar laentrega

Fase 3: Lanzamientoy Promocion Hito 30%

Organizarla feria de lanzamiento

Promocionar producto a través de medios de comunicacion yredes sociales
Ofrecer descuentos y promociones

Fase 4: Entregay Capacitacion Hito 10%

Entregar losequipos a los clientes

Capacitar

Soporte técnico

Fase 5: Evaluaciony Mejora Hito 10%

Evaluarel desempeno del nuevo equipo

Identificar areas de mejora e implementacion de cambios

Dar seguimiento a los clientes para causarfidelizacion a la empresa

Editado por : Autores

5.2 Costos de implementacion

Tabla 14
Costos de implementacion del proyecto

Detalle

Promocionar un nuevo modelo de
equipo para el cliente

Costos de importacion

$3.000

Costos de logistica

$1.000

Costos de marketing

$1.000

Costo de publicidad

$1.000

Entrega técnica y
capacitaciones

$1.800

Total Costos:

$7.800

Editado por : Autores
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Tabla 15
Costos de implementacion del proyecto por fases

COSTO COSTOS

FASES ACTIVIDADES ASOCIADOS | ACUMULADOS

Analizar el mercado, identificacion
de proveedores, negociacion de
precios y condiciones de entrega,
planificacion de la logistica y
preparacion de los materiales de
marketing. $1.000 $1.000

Fase 1:
Planificaciony
preparacion

Importar los equipos,

Fase 2: Importacién .
almacenamiento en bodegas y

y Almacenamiento

preparacion para la entrega. $4.000 $5.000
Organizar la feria de lanzamiento,
Fase 3: promocion del producto a través de
Lanzamiento y medios de comunicacion y redes
Promocion sociales, y ofrecimiento de
descuentos y promociones. $1.000 $6.000
Fase 4: Entregay  |Entregar los equipos a los clientes,
Capacitacion capacitacion y soporte técnico. $1.800 $7.800

Evaluar el desempefio del nuevo
equipo, identificacion de areas de
Fase 5: Evaluacion |mejora e implementacion de cambios,
y Mejora se programa seguimiento constante
para provocar una fidelizacion a la
empresa. $0,00 $7.800,00

Editado por : Autores

Conclusiones:

Como conclusion de nuestro trabajo de investigacion pudimos analizar que la mejor
decision es la de comercializar un producto cuya marca ya es conocida por nuestros clientes, esto
permitira que el uso del equipo sea constante y fluido, ya que no habra resistencia a los cambios
en el caso de que fuera una marca nueva o no reconocida en el mercado.
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Uno de los objetivo que se propuso para la alternativa de nuestra investigacion es que hay
que mantener un flujo de caja estable y sin ningan tipo de déficit, esto se lograra revisando las
cifras mensualmente, reuniones con nuestro Vicepresidente comercial para poder mantener el flujo
de trabajo y de vision que la empresa tiene propuesta y eso también sirve para que el rumbo no se

vea afectado por otras funciones.

Sin embargo, segun el analisis financiero que se hizo durante la investigacion es que para
manejar un buen margen de ganancia y aprovechar buenos precios de importacion de productos
hay que invertir un poco mas, siempre y cuando se haya realizado los célculos correctos y no se
produzca un exceso de inventario que eso también generara costos de almacenamiento entre otras

Ccosas.

Otra de las conclusiones que pudimos obtener durante nuestro trabajo de investigacion es
que nuestras ferias son una manera de incentivar a nuestros clientes ya que muchos desean
aprovechar los descuentos otorgados por esas fechas y junto a las presentaciones y demostraciones
de los equipos hacen una combinacion excelente para motivar a los clientes a comprar los

productos.

Y para finalizar nuestras conclusiones no puede faltar la mision o meta que se asignara a
la linea que maneje la venta de estos nuevos equipos. Una meta no tan fuera de lugar ya que con
la inversion que se planifica hacer no es descabellada, al contrario se vuelve una meta muy

accesible siempre y cuando se mantenga toda la planificacién propuesta durante esta investigacion.
Recomendaciones:

Desarrolla una campafia de lanzamiento integral que incluya multiples canales y tacticas

para promocionar el nuevo comprobador homologado. Esto puede incluir el desarrollo de
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contenido de marketing para destacar las ventajas del nuevo comprobador, organizar eventos de
lanzamiento y ejecutar una campafia publicitaria en redes sociales y medios digitales para llegar a

un publico més amplio.

Se recomienda crear un programa de partners para involucrar a los clientes clave en la
promocion del nuevo comprobador homologado, ofreciendo un acceso exclusivo al nuevo
comprobador homologado antes de su lanzamiento oficial; ademéas de proporcionar recursos y
apoyo para que los embajadores puedan promocionar el nuevo producto a través de sus propias

redes y canales.

También es importante enfocarse en crear una experiencia del cliente excepcional y un
servicio post-venta sélido para asegurarte de que los clientes estén completamente satisfechos con
su compra del nuevo comprobador homologado.
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