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Resumen Ejecutivo

La Industria de los generadores eléctricos en Ecuador representa mas
de veinte millones de délares anuales en importaciones; y Caterpillar es el
lider del mercado, con mas del 50% de participacion. Sin embargo, existe
una oportunidad de negocio, en el segmento de los instaladores eléctricos,
qgue podria incrementar la cobertura de ventas a nivel nacional y posicionar

aln mas la marca.

La propuesta es implementar un Programa de Capacitacion enfocado
a captar a los Instaladores Eléctricos mas importantes, quienes actualmente
no estan comprando Generadores Caterpillar. El objetivo es instruir a este
segmento sobre los beneficios de la marca, para fidelizarlos y que utilicen y
recomienden Generadores Caterpillar.

Como resultado de esta propuesta se plantearon tres posibles
escenarios: regular, pesimista y optimista, donde se muestra como afectaria
al total de ventas la implementacién del Programa de Capacitacion, siendo
siempre valores econdmicos positivos y permitiendo mejorar las relaciones

comerciales con los clientes de la marca.

Palabras Clave

- Cobertura.

- Generador Eléctrico.
- Gestion de Ventas.

- Instalador Eléctrico.

- Programa de Capacitacion.
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Abstract

Electric Generator Industry in Ecuador represents more than twenty
million dollars of imports each year; and Caterpillar leads the market, with
more than the 50% of participation. However there is a business opportunity,
in the Electric Installers segment, that can increase national sales coverage

and improve market position of the brand.

The proposal is to implement a Capacitation Program, focus in catch
the most important Electric Installers, which actually, are not buying
Caterpillar Electric Generators. The objective of this Program is to show the
benefits of the brand to the Installers Segment; in order to make them loyal,

to recommend and start working with Caterpillar Electric Generators.

As a result of this Proposal, there are three scenarios named: regular,
pessimist and optimist; in which it shows how sales would be affected with
the implementation of the Capacitation Program. The results are
economically profitable and they allow getting better commercial relations

with Caterpillar customers.

Xl



Introduccion

La central hidroeléctrica de Paute es la generadora de energia
eléctrica mas grande del pais. La central fue construida entre 1976 y 1983, y
lleva siendo por méas 28 afos el principal sustento de energia del Ecuador.
Paute tiene una generacion de 1075 MW, que equivale al 60% del consumo

de energia a nivel nacional (Diario Hoy, 2012).

Debido a la Central de Paute se puede evitar los racionamientos de
energia eléctrica; pero si no hay lluvias en la cuenca media y alta de la
provincia del Azuay, los niveles de agua se ven afectados drasticamente, lo
gue ocasiona que los niveles de agua disminuyan y que el Ecuador se vea

afectado con los “Apagones”.

La central de Paute recibe los afluentes de las provincias del Azuay y
del Cafar. En épocas de lluvia, existen caudales que superan los 500 metros
cubicos de agua por segundo, lo que obliga a abrir los vertederos de la
central para evacuar el agua, liquido que en las épocas de estiaje es muy

requerido.

Los niveles minimos han puesto varias veces en peligro de
paralizarse la central, que llegé a recibir caudales de hasta 30 metros
cubicos de agua por segundo, cuando lo normal para operar las 10

magquinas es de 120 metros cubicos por segundo.

Frente a estos problemas, una solucion viable son los generadores
eléctricos, que como su nombre lo dice, generan la energia eléctrica

necesaria; en lugares donde no esta presente.

En primera instancia se podria decir que el uso de los generadores es
exclusivo para empresas, fabricas, hospitales, etc., donde la demanda de
energia es obligatoria y no debe faltar bajo ninguna circunstancia; pero la
realidad es otra y hoy en dia es mas comun el uso de estos equipos en

pequefios negocios, edificios e inclusive en algunos hogares.



Dentro del mercado ecuatoriano existen un sin nimero de marcas de

generadores; entre los mas importantes se encuentran:

o Caterpillar

e Perkins

e FG Wilson

e Detroit Diesel
e Cummins

e Modasa

e SDMO

La demanda de estos equipos estd en aumento, en 2009 se
importaron 142 generadores que equivalen a $ 9520.612; en 2010 se
importaron 183 unidades que representaron $ 16'684.872. (Empresa de
Manifiestos, 2011).

De acuerdo al Manifiesto de Importaciones para el final del afio 2011
la importacion de generadores a nivel nacional fue de 218 equipos que
represent6 un valor total de 24°548.867. El lider del mercado en 2011 fue
Caterpillar con una importacién de 138 generadores ($ 15279.542), en

segundo lugar esta la marca Perkins-Modasa con 17 unidades ($ 708.521).

La competencia es agresiva, pero al mismo tiempo es un mercado
que esta creciendo dentro del Ecuador; y es posible ganar ese mercado y

aumentar el nivel de ventas de la empresa.

El problema actual de la empresa es que existen clientes potenciales
que no estan comprando generadores de marca Caterpillar, y aunque no
afecta la rentabilidad de la empresa, es un mercado grande que aumentaria

el volumen de ventas.

El proyecto es sumamente importante tomando en consideracién que

se analizaran las posibles soluciones para aumentar las ventas de



generadores Caterpillar, utilizando la metodologia de investigacion necesaria
y concluyendo con una propuesta de negocios aplicable de forma inmediata.



Objetivos

Objetivo General

Disefiar un modelo para aumentar la Cobertura de ventas de

Generadores Caterpillar a nivel nacional.

Objetivos especificos

e Revisar la fundamentacion tedrica de la Cobertura de Ventas.

e Analizar el mercado de los generadores en el Ecuador.

e Identificar factores claves para ser aplicados en la estrategia
comercial para incrementar la cobertura de ventas.

e Desarrollar una estrategia comercial que permita incrementar la venta

de generadores eléctricos.



CAPITULO I. FUNDAMENTACION TEORICA DE COBERTURA
DE VENTAS DE GENERADORES

1.1 Cobertura de Ventas

Disefiar un modelo oOptimo de cobertura de ventas es un pilar
fundamental que le permitird a la empresa alcanzar los objetivos propuestos.
El objetivo principal de la cobertura es cubrir los diferentes segmentos de
mercados que puedan existir, sin descuidarlos, y asi poder optimizar el
tiempo de la fuerza de ventas; para generar mayores oportunidades y

aumentar la rentabilidad de la empresa.

Por otra parte una buena cobertura de ventas fortalece a la empresa;
proyectando una imagen positiva de buena organizacién. También elimina la
duplicidad de gestion de la fuerza de ventas, ya que se encuentran

organizados y sus obligaciones estan bien definidas.

El disefio de cobertura implica un proceso, en donde entran variables
muy importantes, tales como territorios, distribucion geografica, capacidad
de la fuerza de ventas, asignacion de carteras, entre otros. Para poder
disefiar un buen modelo de cobertura se debe hacer una asignacion que
vaya enfocada al equilibrio de las carteras y a la distribucion de territorios.
Finalmente es necesario realizar seguimientos y controles periodicos, para

ajustarse a los constantes cambios del entorno.

Administracion de territorio

La administracién del territorio consiste en elaborar una division
geografica equitativa, en funcion de la carga de trabajo y el potencial. Esta
conformada con una cantidad determinada de clientes distribuidos en

diferentes sectores, que permitiran fijar una cuota de ventas, que resulte



rentable para la empresa asignar a un vendedor en esa zona especifica
(Diez de Castro, Navarro, & Peral, 2003)

Cobertura del Territorio

Consiste en establecer una ruta de ventas que permita aprovechar al
maximo el tiempo de la fuerza de ventas y al mismo tiempo optimice costos

y gastos generando mayor rentabilidad.

La tarea de la seleccion de la ruta de ventas es responsabilidad del
jefe o gerente en conjunto con su equipo, quienes son los que conocen Mas
en detalle los sectores. El principal inconveniente es definir una ruta a través
del territorio que permita al vendedor visitar a cada cliente ocupando el
menor tiempo posible y ocupando la menor cantidad de recursos. Para poder

lograr esto se deben considerar los siguientes aspectos:

Las rutas deben ser circulares; los vendedores arrancan de una base
como punto de partida, realizan su recorrido y al final retornan a la base
donde empezaron. Las rutas no deben cruzarse entre si, si esto sucede es
porque no se hizo una ruta circular y se obvié una ruta mas eficiente.
Finalmente la misma ruta no puede usarse para visitar a un cliente y
regresar; esto solo puede darse si geograficamente no existe otra alternativa
0 Si no existe otra visita programada dentro de esa ruta (Artal, Direccién de
ventas, 2011).

Organizacion del territorio de ventas

Lo mas importante es equilibrar la fuerza de ventas con el territorio de
acuerdo a las necesidades de la empresa y a sus objetivos de ventas
planteados. En la organizacion territorial a cada vendedor se le asigna un
territorio y vende todos los productos de la empresa a todos los clientes de

esa area (Alvarez, 1988).



Esta organizacion le permite a la empresa medir los costos de hacer
negocios en cada territorio y asegura la facil adaptacion para cambiar
condiciones en cada uno de ellos. Es también de ayuda para los vendedores
en el desarrollo de relaciones de trabajo a largo plazo con los clientes, esto
incrementa su credibilidad como fuente de nuevas ideas e informacion para

clientes.

Cuando existe especializacion de productos algunos asesores venden
a los clientes de un territorio uno o algunos productos, mientras que otros
pueden vender otros productos de la compaiiia a los mismos clientes. Por lo
tanto, los vendedores llegan a conocer muy bien sus productos. Traslapar
territorios resulta un problema para las empresas cuyos productos estan muy
relacionados. Los clientes pueden confundirse cuando los visitan varios
vendedores de la misma empresa. También puede ser costoso para la

compafia.

Importancia de los territorios

Los territorios son importantes debido a que en ellos se encuentran
distribuidos geograficamente los clientes asignados a los vendedores.
Cuando a cada vendedor se le asigna un cliente, el uso de los territorios
garantiza que los clientes van a ser contactados regularmente. Agrupar por
territorios es un método que promueve la eficacia de la fuerza de ventas
(Paz & Piedrahita, 2007).

El uso de territorios es la mejor forma de cubrir todos los segmentos
de mercado y esto deriva en mejores relaciones con los clientes; ya que
permite a los vendedores conocer mas a fondo sus necesidades y como
resultado se obtiene un mejor servicio. Los clientes por lo general prefieren
desarrollar una relacién comercial con el mismo vendedor, en lugar de

conocer a una nueva persona en cada visita.

Por otra parte cuando un representante de ventas sabe que tiene bajo
su responsabilidad a un territorio, estara motivado para satisfacer las
necesidades de su cartera y estard dispuesto a esforzarse mas para



conseguir las metas que tiene fijadas. Asignar a vendedores por territorio es

una forma de optimizar la cobertura.

Otro factor de importancia es que la distribucién por territorios es un
método que ayuda a reducir costos y gastos. Cuando existe una reparticion
por zonas geogréficas la duplicacion de visitas por zonas y los costos de
movilizacion adicionales se eliminan. También esto da mayor tiempo para

gue se realice la gestidén de ventas.

Un beneficio muy importante de los territorios es que sirven como una
herramienta de control y de evaluacion. Cada vendedor tiene un area bajo su
responsabilidad, su desempefio puede compararse a través del tiempo y de
la cartera asignada, y en comparacion con el potencial de ventas y de las

metas.

En resumen su importancia esta en que optimizan el tiempo de la
fuerza de ventas, favorecen a la satisfaccién del cliente mediante una buena
atencion, disminuyen costos y gastos por medio de un mejor rendimiento de

los recursos y son una valiosa herramienta de control y evaluacion.

Administraciéon del tiempo del personal

Para administrar correctamente el tiempo de la fuerza de ventas es
necesario identificar y controlar los aspectos que producen desperdicio del

tiempo. Dentro de estos aspectos se tiene:

e Tiempo en oficina.

e Reuniones, juntas y capacitaciones.

e Fines de semana, vacaciones y feriados.
e Visitantes de improvisto.

e Movilizacién a visitas.

e Tiempo de espera para visitas.

e Falta de organizacion y autodisciplina.



Dentro de la administracién del tiempo, un paso clave es la
elaboracion de una lista en la que se especifican las tareas, se las clasifica
segun su importancia y se las va realizando en el orden establecido. Una vez
gue se ha generado la cultura de organizacion, es importante mantenerla y
se puede hacer una planeacion para mayores periodos de tiempo (Artal,
Direccion de Ventas, 2008).

En el proceso de planeacion hay que ser realistas en lo que se puede
y no lograr. Existen limites de lo que el vendedor puede hacer y es muy

importante conocer esos limites y saber cuando algo no es posible.

El objetivo no es impedir que se haga el trabajo, sino priorizar lo que

es importante y que pueda delegarse.

1.2 Estructura de la Gestion de Ventas

Una fuerza de ventas bien organizada es fundamental para las
estrategias que se quieran ejecutar y al mismo tiempo es una ventaja sobre
la competencia (Garcia, y otros, 2005). Una buena organizacion le permite a
la empresa tener un mejor control sobre sus actividades y a los vendedores
les permite concentrar todos sus esfuerzos en la venta de los productos de

la empresa.

La fuerza de ventas es la imagen que la empresa proyecta hacia la
sociedad, es el vinculo directo que enlaza a la empresa con el cliente, donde
a este le dan informacion acerca del producto y servicio, negocian con él y
finalmente, cierra el trato. Por este motivo la importancia del vendedor y

varia de sus funciones mas relevantes.

BlUsqueda permanente de clientes

Se debe analizar quienes pueden convertirse en potenciales clientes,
buscarlos y entablar relacion con ellos. Esta tarea es constante y para poder

cumplirla el vendedor debe contar con informacion acerca de las



caracteristicas del publico objetivo al cual se dirigir4 (cuales son sus gustos,
qué capacidad econdmica tienen, etc.) En este punto es importante el apoyo
de la empresa, pero también la creatividad de los vendedores (Llamas,
2004).

Herramientas de comunicacion

Mediante el uso adecuado de herramientas de comunicacion (internet,
folletos, catalogos, entre otros), el vendedor debe informar, educar y
convencer al cliente acerca de los beneficios de los productos o servicios
que ofrece. La capacitacién constante que reciba el vendedor y su habilidad

son aspectos muy importantes, para el desarrollo de la comunicacion.

Sistema de Ventas

Esta es la funcion clave del vendedor, es la razon de ser de su
trabajo, ya que su objetivo es alcanzar la cuota de ventas propuesta. El
representante de ventas debe saber acercarse al cliente, presentarse ante
él, demostrar dominio del tema respondiendo adecuadamente a las
objeciones, dudas y criticas que éste tenga acerca del producto o servicio
gue se le esta ofreciendo y finalmente, cerrar el acercamiento con la venta.
Esto se conoce como cierre positivo y es el objetivo final de todo vendedor
(Publicaciones Vértice, 2008).

Servicio al cliente

Los vendedores deben atender constantemente a sus clientes y
absolver sus consultas. Asimismo, deben velar porque la empresa le ofrezca

al cliente el mayor grado de satisfaccion que sea posible.
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Retroalimentacion

El representante de ventas es el nexo entre el cliente, el mercado y la
empresa. Como su labor implica estar en contacto con los intereses e
inquietudes de los potenciales clientes, parte de su tarea es informar a su
empresa acerca de las tendencias del mercado que se presenten (cambios

en los gustos, criticas, etc.).

Descripcion de puestos de la fuerza de ventas

Se debera evaluar las necesidades de incorporacion de miembros a la
empresa, de acuerdo a las tareas que éstos deberan cumplir; para definir los
puestos. En el caso de la fuerza de ventas, el gerente de ventas debera
definir las funciones que debera desempenfar el vendedor de acuerdo a la
posicion que tendra este en el organigrama y a las posibilidades de linea de

carrera que este tenga dentro de la organizacion (Ferrell & Hartline).

Para determinar el tipo de persona que se desea contratar, deben
realizarse 3 pasos:

Paso 1. Analisis del Puesto de Trabajo.

Se debe realizar las causas de la vacante, antes de iniciar un proceso
de seleccion. Las razones pueden ser varias: Promocién del personal,

crecimiento de fuerza para mayor captacion de mercado, entre otras.

El analisis del puesto de trabajo puede estar a cargo de un miembro
de la organizacién de ventas o del departamento de recursos humanos;
debido a que es un estudio detallado que identifica con toda claridad todos

los aspectos del mismo.

Para realizar un buen analisis de un puesto de trabajo se requiere de
mucha observacion y numerosas entrevistas (Castro, Navarro, & Peral,
2003). La persona que lo lleve a cabo debe dedicar tiempo a acompaiiar a

varios vendedores en sus visitas sobre el terreno. El analista debe
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entrevistar también a muchas de las personas que de alguna manera

guardan relacion con los vendedores cuando éstos realizan su trabajo.

Hay que comenzar haciendo las entrevistas a los propios vendedores
y posteriormente a los directores de ventas, clientes y otros ejecutivos que

intervengan directamente en las actividades de venta de la empresa.

Paso 2. Descripcion del Puesto de trabajo.

Después de ejecutar el paso numero 1 y haber analizado el puesto de
trabajo, la descripcion resultante debe quedar por escrito. Es imprescindible
redactar la descripcion del puesto tanto a efectos de la seleccién, como de la
posterior valoracion del personal, de la comprobacion del cumplimiento de
las tareas asignadas y del conocimiento por parte del interesado de los

limites y posibilidades de sus funciones.

La descripcion del puesto de trabajo debe incluir:

Denominacién.- Nombre oficial del puesto de trabajo
Objetivo Principal.- Razén por la que existe el puesto

Objetivos complementarios.- Describen otras prioridades dentro de

las funciones.

Posicion dentro del Organigrama.- Indica de quien depende el
titular del puesto, quiénes dependen de él, y el resto de puestos con los que

mantendra contacto al margen de su linea vertical.

Descripcion de las tareas y funciones.- Deben estar por escrito, de
forma precisa, sin ambigliedades y especificando las que son permanentes,

periddicas y eventuales

Niveles de autoridad y responsabilidad.- Derivados de las tareas

encomendadas, tanto a nivel comercial como financiero.
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Ambito de trabajo.- Cobertura territorial, mercado, naturaleza de los
productos y servicios. El vendedor debe tener en claro cuales son los limites

de su territorio y asignacion de sus clientes.

Estandares basicos de desempefio.- Aspectos basicos necesarios
para alcanzar los objetivos marcados (volumen de ventas, tasa de visitas,

presupuesto de gastos).

Condiciones de trabajo.- Debe incluir toda la oferta de trabajo, tales
como, tipo de contrato, salario, bonos, comisiones, entre otras. Y las
posibles ventajas suplementarias (carro de la empresa, seguros, plan
celular, etc.).

Paso 3. Perfil del Puesto.

Existe un perfil especifico para cada proceso de seleccion. Todos los
vendedores tienen que tener caracteristicas comunes a pesar de que la
venta es diferente. Las empresas requieren que la fuerza de ventas esté
integrada por vendedores que posean condiciones y cualidades especificas

para la venta que van a realizar.

La enumeraciéon y descripciébn de esa relacibn de condiciones y
cualidades idoneas constituye lo que se llama “el perfil del Candidato”. Entre

ellas se debe tener en cuenta:

Caracteristicas demograficas.- Edad, sexo y caracteristicas fisicas.

Formacion académica y experiencia.- Utilizados generalmente
como criterios de seleccion de vendedores, aportan también muy poco

cuando se trata de explicar el rendimiento de un vendedor.

Historial de la persona.- Antecedentes familiares, experiencia laboral

en general, experiencia en ventas, ente otras.
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Status actual y estilo de vida.- Tales como estabilidad familiar,
situacién financiera, habitos de actividad, disponibilidad para viajar, etc.

Caracteristicas psicolégicas y habilidades.- Elementos de aptitud
tales como inteligencia, dotes comerciales, sentido de responsabilidad,
liderazgo, sociabilidad y diplomacia, espiritu de servicio, flexibilidad, empatia,
etc (Desseler, 2004).

1.3 Reclutamiento y seleccion del personal

El reclutamiento y la seleccion de la fuerza de ventas constituyen una

de las responsabilidades méas importantes de la administracion (Nebot, 1999)
El proceso de seleccion implica el uso de técnicas y pasos como
entrevistas, verificacion de datos y antecedentes, pruebas psicolégicas y

técnicas para determinar si estan calificados.

El reclutamiento y seleccion no empieza con la busqueda de un buen
vendedor; la planeacion apropiada es fundamental para el éxito. Se debe
hacer un analisis del puesto, revisidbn de las actividades, seleccion de la
terna de candidatos y finalmente escoger a los mas idéneos para el cargo
(Gan, 2007).

Habilidades y factores de la personalidad.

Los rasgos de la personalidad son criterios de contratacion
importantes para los vendedores. Dentro de estos rasgos se puede
mencionar como los mas representativos la confiabilidad o credibilidad, el

profesionalismo, conocimientos técnicos del producto o servicio, entre otros.

Los gerentes o jefes de ventas en la mayoria de los casos consideran
aspectos de la personalidad como la madurez o espiritu de colaboracion
para el éxito de ventas. Aunque estos rasgos estan bien desarrollados para

cuando una persona se convierte en adulto, otros criterios como habilidades
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para las ventas y habilidad para hablar y escribir, reflejan caracteristicas de
la personalidad que pueden mejorarse con programas de capacitacion de

ventas.

Algunos gerentes coinciden en que la empatia es una de las
cualidades mas importantes en los vendedores de éxito, ya que les permite
comprender mejor las necesidades de los clientes y hace que se relacionen
mejor. Sin embargo, la empatia es un rasgo dificil de observar o de medir en
los candidatos; por otra parte no compensa completamente la falta de otros

rasgos personales importantes.

El problema principal al tomar rasgos de la personalidad como
criterios de contratacion, es saber cudles rasgos son importantes para un
trabajo particular y encontrar formas para medirlos eficazmente (Artal,

Direccion de ventas, 2012).

Proceso de reclutamiento

El reclutamiento es el proceso de atraer solicitantes para las
posiciones que sean necesarias; la meta es encontrar y atraer a los
aspirantes mejor calificados para puestos de ventas (Seleccion de personal,
2007).

Para la mayor parte de las empresas deberd ser un proceso
constante, no solo cuando hay vacantes. Esto ayuda a asegurarse de un
numero adecuado de reclutados para seleccionar entre ellos. Un método de
reclutamiento es buscar referencias de los empleados actuales. Otros
métodos incluyen el reclutamiento de palabra, mediante anuncios de
periddico, anuncios en publicaciones comerciales, convenciones, agencias
de empleo publicas y privadas, asociaciones de profesionales,

universidades, entre otros (Montes & Gonzales, 2010) .
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Las empresas raras veces dependen de una sola fuente de aspirantes
para ventas debido a que cada fuente tiene sus propias ventajas y

desventajas. En resumen existen cinco fuentes de reclutamiento:

1. Fuentes de laempresa

Consiste en considerar personal de la empresa con el objetivo de una
promocion interna. Los empleados actuales a menudo son buenos
candidatos para puestos de ventas ya que conocen los procedimientos de la
empresa, sus productos y servicios, y no necesita invertir mucho tiempo en

capacitacibn como un candidato externo.

Un candidato interno tiene su historial dentro de la empresa y se los
puede observar en accién para evaluar su potencial como representante de

ventas.

Generalmente una transferencia al departamento de ventas es
considerada un buen ascenso, puesto que te brinda mayor independencia y

a menudo el potencial de ingresos es mas alto.

Existe otra fuente de reclutamiento interno que consiste en las
recomendaciones proporcionadas por empleados actuales. Las referencias
de gerentes y vendedores son valiosas porque estas personas suelen tener
amplios contactos sociales. Los ejecutivos de la empresa comprenden las
necesidades del programa de ventas y estdn en buena posicion para

convencer a otros de los méritos de una carrera de ventas.

2. Agencias de empleo

Consiste en una empresa 0 persona de servicios que recluta a gente
para otras empresas. Hoy por hoy las agencias son muy comunes y
representan un ahorro tanto en tiempo, como en dinero al momento de

seleccionar un representante de ventas.
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El proceso de las agencias es buscar prospectos, clasificar sus
curriculos, entrevistar a los aspirantes para finalmente presentar a los mas
idoneos. En este punto el gerente o jefe de ventas escoge al candidato que
va a necesitar para ocupar el puesto. Por otra parte puede existir la
posibilidad de que la empresa no seleccione a los candidatos presentados
por la agencia.

3. Anuncios Clasificados

Los anuncios en periddicos o revistas especializadas son utilizados
con mucha frecuencia para atraer vendedores. Los anuncios tienen la
ventaja de que llegan a una audiencia amplia y pueden atraer a candidatos

gue no estén buscando trabajo en ese momento.

Estos pueden identificar a la empresa o ser andnimos, lo mas
relevante es que especifique el producto o servicio y la preparacion y
experiencia requerida para el cargo. Con una buena especificacion del perfil
requerido para el puesto de ventas, se reduce el nimero de aspirantes no

calificados y facilita el proceso de seleccion.

Cuando una empresa esté llenando sus puestos de ventas utilizando
los anuncios, es porque estos han resultado ser eficaces. La frecuencia con
la que se colocan los anuncios, varia de acuerdo a la necesidad de la

empresa y usualmente generan una buena oferta de candidatos.

La fuerza de la publicidad para atraer aspirantes al puesto también
puede ser una de sus principales desventajas. Existe una tendencia a
sobrecargar el proceso de seleccion con aspirantes no calificados, lo que da

a lugar a un proceso de seleccion largo y costoso.
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4. Colegios y Universidades

Las instituciones de ensefianza superior son una de las fuentes mas
grandes de candidatos. La tendencia actual esta orientada a contratar mas
personal de ventas con formacién universitaria; esto es gracias a que se los
puede capacitar con mayor facilidad y generalmente tienen mas madurez

gue el personal sin estudios universitarios.

Los estudiantes universitarios con éxito saben coémo organizar su
tiempo y poseen la perseverancia necesaria para hacer su trabajo. En la
mayoria de los casos los vendedores con estudios universitarios, son mucho

mas habiles para expresarse por escrito y oralmente.

La desventaja de los estudiantes universitarios es su falta de
experiencia en ventas, por lo que necesitan mucha capacitacion y
orientaciobn para que puedan convertirse en vendedores productivos.
También, en muchos casos, esperan ser ascendidos rapidamente a puestos
administrativos, y se ponen impacientes si no se dan las oportunidades

pronto.

5. Clientes, proveedores y competidores.

En muchas ocasiones los clientes y proveedores pueden ser una
buena fuente, ya que ellos conocen el negocio, estan familiarizados con la
empresa y puede que sepan que es lo que se espera de un vendedor. Los
mas importante es que el cliente o proveedor, que esta considerado como
prospecto, conozca el proceso de reclutamiento y esté dispuesto a

colaborar.

Los clientes y proveedores también pueden ser una buena fuente de
referencias para otras empresas. Cuando los clientes son leales a un
vendedor, estos le compraran (dependiendo del producto o servicio) asi esté
en otra empresa. Esta es una buena oportunidad de llegar a sectores de

mercado donde anteriormente no se llegaba.
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La contratacion de vendedores de la competencia y empleados de los
clientes es un tema polémico; y da lugar a temas éticos y legales cuando hay
de por medio la sospecha de divulgar secretos de la empresa. Por lo general
un vendedor que esta a gusto en su trabajo, no se cambia a la competencia,

salvo que exista un descontento muy grande.

Las empresas deben considerar muy cuidadosamente las
consecuencias éticas, legales, competitivas y administrativas de la

apropiacion de vendedores de la competencia antes de dedicarse a eso.

Proceso de seleccion.

Después de reclutar a un grupo de candidatos para las ventas, el
gerente o jefe deberd descartar a quienes no satisfagan los criterios de
contratacion. El proceso de seleccion consiste en una serie de filtros que nos

permitirdn escoger al candidato adecuado (Lamata, 1998)

Las empresas, de acuerdo a su nivel de exigencia, deciden que filtros
son los mas idéneos al momento de la seleccién; pero los mas importantes a

considerar son:

Solicitud de empleo

Ayuda a recabar datos del historial personal y laboral del candidato y
es muy facil de administrar, puesto que la informacion esta en un formato
estandarizado que permite el ahorro de tiempo. Los gerentes de ventas
consideran a la solicitud muy importante, porque en ella pueden medir tres

aspectos.

Primero ven si la escritura y la caligrafia es Optima, ya que los
vendedores deben llenar muchos formularios y contratos como parte de sus
funciones. Cualquier candidato que cometa muchos errores en la solicitud,

puede ser facilmente descartado.
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Lo segundo que consideran los gerentes dentro de la solicitud es la
informacion acerca del nivel educativo. El tercer aspecto es el historial
laboral del aspirante, en donde se pide informacion de antiguos
empleadores, periodos de trabajo, responsabilidades y razones para
marcharse. Esta informacion es validada para averiguar mas sobre las

habilidades del solicitante.

Algunas empresas consideran importante incluir dentro de la solicitud
informacion del estado civil, sexo, religion, raza, incapacidades, edad, entre
otros; esta informacion debe ser manejada con el mayor profesionalismo ya
que de lo contario podria ser utilizada como una forma de discriminar a los

candidatos (Garcia , Hierro, & Jiménez, 2001).

Entrevistas personales

Es una parte crucial del proceso de seleccion, pues las habilidades
interpersonales son muy importantes en las ventas. La entrevista puede ser
a dos niveles; en el primero se lleva a cabo para informar al candidato
acerca del trabajo y se buscan factores de eliminacién tales como patrones

de lenguaje, mal aspecto, o falta de madurez, entre otras.

En el segundo nivel estd una entrevista posterior para identificar
aspectos que satisfagan mejor las necesidades requeridas. El proceso de la
entrevista principal puede incluir una serie de entrevistas con varios jefes o
gerentes, con inclusion de la persona ante quien el candidato sera

responsable.

Una de las ventajas de las entrevistas es que se puede hacer
seguimiento de la informacion de los formularios de solicitud, como por
ejemplo que expliquen vacios o dudas respecto a su informacion laboral o
académica. Otra ventaja es que permite a los gerentes conocer el nivel de

interés y el deseo por el trabajo.
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Las entrevistas también permiten conocer mejor algunos aspectos
fundamentales del aspirante como el tono de su voz, su habilidad para llevar
una conversacion, su imagen, etc. Hablar con claridad y ser persuasivo es
vital para un vendedor y segun el producto o servicio la imagen que proyecta

el vendedor debe ser la mejor.

Debido a que la entrevista es un proceso subjetivo, existe la
posibilidad del error. Nada puede garantizar que un candidato que se
proyecte como una buena opcion durante la entrevista, tenga el rendimiento
esperado al momento de realizar la gestibn de ventas. Una manera para
reducir los errores de seleccién es capacitar a los gerentes en técnicas de

entrevistas y evaluacion de aspirantes.

En el campo de las ventas una técnica eficaz es llevar a los
candidatos a un dia de trabajo con un vendedor. Se visita a varios clientes,
que tengan una reputacion buena y otros que sean considerados como
dificiles, para ver como reacciona el candidato frente a condiciones
adversas. El beneficio principal de la entrevista de campo es que los
prospectos conozcan de qué se trata el trabajo y si consideran que no es
para ellos, puedan retirarse antes de ser contratados.

Las entrevistas siempre van a ser un buen indicador al momento de
seleccionar a un candidato. La retroalimentacion sobre los éxitos y los
fracasos puede ayudar a perfeccionar o mejorar las técnicas que se estan

implementando al momento de realizar las entrevistas (Dessler, 2001).

Verificacion de antecedentes

En este punto se puede corroborar toda la informacion que el
aspirante ha brindado a la empresa durante el proceso de seleccién. Se
puede conocer que tan honesta ha sido la persona refiriéndose a su historial
personal y laboral. Es muy importante validar la informacién, ya que de ello

depende el éxito o fracaso del proceso de seleccion.

21



La forma mas rapida de realizar la verificacion es por medio del
departamento de Recursos Humanos de la empresa, en donde el gerente
solicitara de que aspirantes requiere corroborar informacion. También
existen empresas especializadas en verificar las referencias y antecedentes

de los aspirantes.

Generalmente los vendedores que tienen los mejores resultados son
aguellos quienes dijeron la verdad acerca de su experiencia laboral; y en el
caso de vendedores, donde no se verific6 adecuadamente su informacion,
que tienen rendimientos mas bajos son aquellos que no fueron del todo

honestos en su historial laboral.

Pruebas de procesos de seleccion

Las pruebas psicologicas se aplican muy a menudo para ayudar a
seleccionar a los vendedores. Muchas pruebas estandarizadas pueden
identificar candidatos con habilidades tales como empatia, buena

comunicacion, motivacion, entre otros.

Permiten contratar a mejores vendedores, mejorar el servicio al cliente
y disminuir el porcentaje de error en las contrataciones. Sin embargo las
pruebas demandan tiempo y dinero, por lo tanto es recomendable hacerlas

cuando queden dos o tres candidatos.

Pueden ser de varios tipos: Inteligencia, aptitud, personalidad. Las
pruebas de inteligencia se aplican para determinar si el aspirante tiene la
capacidad mental necesaria para ejecutar el trabajo. Las pruebas de aptitud
estan diseifladas para medir el interés y la capacidad de la persona para

ejecutar ciertas tareas y actividades.

Las pruebas de personalidad estan disefiadas para medir una
diversidad de rasgos de la personalidad que se consideran relacionados con

el éxito de ventas tales como empatia, impulso de ego, orientacion al logro,
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entre otros. Es también importante validar la relacion entre las puntuaciones

de las pruebas y el rendimiento subsecuente del trabajo.

Cabe mencionar que son susceptibles a errores; sin embargo, pueden
proporcionar informacién mas objetiva que la que puede obtenerse en una
entrevista subjetiva. En la entrevista se pueden rechazar prospectos con
base en prejuicios y preferencias personales. Los prejuicios pueden

eliminarse mediante la aplicacién de pruebas.

Si la empresa supiera qué caracteristicas buscar, la eleccién de
vendedores no seria una problematica. Por ejemplo, si supiera que los
vendedores buenos son extrovertidos y agresivos, simplemente podria
verificar si los solicitantes tienen estas caracteristicas. Sin embargo, muchos
vendedores exitosos son timidos, correctos y muy tranquilos (Diez de
Castro, Navarro, & Peral, 2003).

Sin embargo, se continta buscando la lista de caracteristicas idoneas
gue asegure la capacidad para las ventas. Se piensa que los buenos
vendedores tienen mucho entusiasmo, persistencia, iniciativa, confianza en
si mismos y dedicacién a su trabajo. Se dedican a las ventas como medio de

vida y se inclinan mucho por relacionarse con clientes.

Otra perspectiva podria ser que los buenos vendedores son
independientes y autbnomos y que son excelentes para escuchar. También
se aconseja que los vendedores deben ser amigos de los clientes, asi como

persistentes, entusiastas, atentos y, sobre todo, honrados.

El proceso de seleccidn puede ser desde una sola entrevista informal
hasta extensas pruebas y entrevistas. Muchas empresas aplican pruebas
formales a los solicitantes para ventas. Las pruebas suelen medir la aptitud
para las ventas, la capacidad analitica y organizativa, los rasgos de la

personalidad y otras caracteristicas mas.
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1.4 Remuneracion de la fuerza de Ventas

La remuneracion es uno de los factores principales para motivar a la
fuerza de ventas. Los vendedores deben estar siempre motivados para
realizar el esfuerzo necesario, que les permita alcanzar los objetivos
planteados. Generalmente los vendedores estiman las oportunidades de que
sus acciones conduzcan a metas especificas y el logro de estas metas

conllevara una recompensa.

La remuneracion de los vendedores debe estar relacionada con los
objetivos; ya que si estos son razonables, la remuneracion debe ser atractiva
para tener motivada a la fuerza de venta. Existen varios factores
motivacionales para el area comercial, y la remuneracion es uno de los mas
usados, que le permite alcanzar los presupuestos planteados y a generar

mayores utilidades a la empresa.

Los planes de remuneracion deben permitir a los vendedores a
alcanzar sus metas personales, dandoles a los clientes lo que necesitan y
sin descuidar sus responsabilidades de ventas. Los métodos de
remuneracion son variados y se deben ajustar siempre a la realidad de la
empresa y al entorno en donde esta compite. Es responsabilidad del Jefe o
Gerente a cargo del departamento, elegir el método y equilibrar los costos

que estos representan.

El paso numero uno para elaborar un Plan de Remuneracion es
establecer metas basados en los objetivos y la situacion de la empresa; por
lo tanto es necesario hacer una eleccion de cual plan se utilizar4. También
se debe fijar el nivel de remuneracion para los vendedores, que se ajuste a
la realidad de la organizacion y determinar una politica de gastos, generados
por la gestion de venta, que sean justos tanto para la empresa y los

vendedores.

Finalmente todos estos elementos se deben combinar y deben ser

ajustados a medida que son puestos en practica.
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Métodos de Remuneracion

Existes diferentes métodos de remuneracién y varias combinaciones
que permiten disefiar el plan adecuado, lo mas importante es que esté
alineado a la realidad de la empresa y llene las expectativas de la fuerza de
ventas. En algunos casos, los vendedores tratan de ajustar los planes de
remuneracion para incrementar sus ingresos, lo principal es que el plan

utilizado garantice rentabilidad a la empresa y motive a los vendedores.

El disefio de un plan de remuneracion es todo un proceso; ya que se
debe adaptar a los cambios que se presenten en el entorno competitivo
(Granados, 2007). Dentro de los Métodos de Remuneracion mas empleados

estan:

Sueldo directo

Comision directa

Planes de combinacion

Sueldo directo

Esta es sin duda la forma mas conocida de remuneracion y se ha
venido utilizando desde mucho tiempo atras. Consiste en pagar una cantidad
fija en cada periodo de pago; es una manera de recompensar el tiempo
invertido al desempefio de las actividades realizadas. El beneficio que otorga
este tipo de remuneracién es el control sobre los niveles de sueldo en la

empresa.

Un Plan de sueldo directo, representa un costo fijo para la empresa y
generalmente la proporciéon del gasto de sueldo disminuye a medida que el
nivel de ventas aumenta. El sueldo directo permite un mayor control en las
actividades de los vendedores; ya que se les puede dirigir a que negocios

enfocarse mas y ejecutar una diversidad de tareas secundarias.

Otra ventaja de este método es que, al no estar relacionados el

ingreso del vendedor con el volumen de negocios realizados, es mas facil
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hacer la division de territorios y la reasignacion de cartera de clientes. Esto

garantiza una mejor administracion del departamento de ventas.

Este tipo de remuneracidn garantiza a los vendedores la seguridad de
un ingreso mensual, en especial a los vendedores nuevos, cuando estan en
un periodo de adaptacion en donde deben atravesar una curva de
aprendizaje, hasta que dominen el negocio. Por otra parte, los clientes que
saben que el vendedor tiene un sueldo directo, son conscientes que los

vendedores estan ahi para darles un soporte y no aumentar su comision.

A pesar de todo, el sueldo directo tiene la gran desventaja, de que es
percibido por vendedores, jefes y gerentes, como un método que nho
reconoce el esfuerzo realizado y no genera un incentivo adicional. Como la
retribucién de los vendedores, con este tipo de sueldo, no esta relacionada
con el desempefio y el resultado en ventas; los efectos motivacionales son

pOCOS.

Debido a que es un método que no incentiva a la fuerza de ventas,
puede tener efectos negativos, como que los vendedores no trabajen su
jornada completa o no cumplan todas sus visitas. Otro efecto mas grave es
cuando el nivel de ventas es bajo, los gastos fijos de ventas pueden
representar un porcentaje alto del total de las ventas, lo que afecta a la

rentabilidad de la empresa.

Otra desventaja del sueldo directo es que representa un mayor nivel
de control de la fuerza de ventas y una supervision mas estricta. Si no se
vigila con atencién, el sistema generara que se pague en exceso a los
miembros menos productivos del equipo, generando problemas entre los

que generaron mayores ventas.

Comisién Directa

Este método de remuneracion es muy utilizado, sobre todo en las

areas comerciales, ya que recompensa a los vendedores por sus logros y
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resultados, mas que por su tiempo o esfuerzo. En la comision directa, el

vendedor recibe un porcentaje de las ventas, que ellos generaron.

Los vendedores cuya remuneracion consiste en una comision directa,
tienen un nivel mayor de ingresos. Gracias a esto los aspirantes a un puesto
de ventas, bajo este esquema de remuneracion, suelen ser mejor calificados
y proporcionan un fuerte incentivo, orientado a obtener las metas

establecidas y los resultados.

La ventaja de la comision directa es que favorece a la independencia
y proporciona mas incentivos. Es un sistema de facil entendimiento para los
vendedores. Los costos de ventas son variables y esto hace que la empresa
no reserve tanto dinero al momento de que las ventas caigan. La comision
directa solo se paga cuando hay ventas, asi que hay el beneficio de flujo de

efectivo.

Sin embargo, existen ciertas desventajas de este método. El principal
problema es que hay menos control en los vendedores, lo que conlleva a
que se descuide a algunos clientes y no se estén haciendo todas las

actividades relacionadas a la venta.

Los vendedores remunerados bajo este sistema centran sus
actividades a los mejores clientes de su cartera, muchos de los cuales han
sido trabajados durante mucho tiempo; ya que al estar su sueldo relacionado
directamente al nivel de ventas, se muestran reacios a cualquier cambio de

territorio 0 a una reasignacion de cartera.

Otra desventaja importante puede ser la rotacion de personal cuando
las condiciones del negocio no son buenas, ya que los vendedores podrian
tener poca lealtad hacia la empresa. Por otra parte si las variaciones entre
las remuneraciones de los vendedores son muy elevadas, esto puede
generar un ambiente laboral perjudicial, entre los vendedores mejor pagados

y los peor pagados.
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En la comision directa la paga esta relacionada de manera directa con
el nivel de actividad que tenga la empresa; en época de auge la comision
generarda sueldos que pudieran resultar excesivos, pero en un periodo de

recesion, los vendedores estarian mal remunerados.

Planes de Combinacion

Consiste en la combinacion de los dos métodos antes mencionados,
la suma del sueldo base mas la comision directa y/o una bonificacion. El
sueldo base garantiza un ingreso y brinda seguridad, mientras que la
comision o bonificacidbn sirve con incentivo para alcanzar las metas

propuestas por la empresa.

Los planes de combinacién son los preferidos por los vendedores, ya
que se valora el esfuerzo realizado en la gestion de ventas durante un
periodo determinado; y también se recompensa el resultado obtenido
producto de la gestion. Este método es muy utilizado por las empresas, para
captar mejores postulantes. Los planes de combinacion se ajustan a la

empresa y pueden ser los siguientes:

Sueldo mas comision: estos planes generan mayor incentivo para
realizar la gestion de ventas. Su ventaja es que la remuneracidon puede
ajustare a las necesidades de incentivos de la empresa. Es decir si tienen un
producto y/o servicio no tan complejo de comercializar, se podria disefiar un
modelo donde el sueldo fijo represente el 80% y la comisién el 20% de la

remuneracion total.

Pero si el producto y/o servicio demanda un mayor nivel de esfuerzo,
la combinacion entre el sueldo fijo y la comision directa seria diferente,
aumentando la proporcion de la comision a un 30% o 40% de la

remuneracion total de vendedor.

Los Planes de sueldo mas comision tienen la ventaja de que se puede
manipular la tasa de comision para lograr diferentes metas. Es decir que se

puede empezar a pagar comision desde el primer dolar vendido; o la
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comision se empieza a pagar a partir de cierto volumen de ventas, y el
porcentaje de comision puede aumentar progresivamente a mayor nivel de

ventas.

Un aumento progresivo del porcentaje de comision, puede motivar
mas a la fuerza de ventas para que logre sus objetivos y compitan por mas
oportunidades; pero al mismo tiempo puede representar un aumento de los

gastos generados por la gestion de ventas.

El porcentaje de comision puede ajustarse segun la linea de
productos y/o servicios de la empresa, es decir que puede poner tasas mas
altas a productos de menor rotacion y asi se promueve la venta individual de
dichos productos y se intensifican los esfuerzos en segmentos especificos
del mercado. La empresa puede asignar las tasas en funcion de la

rentabilidad de los productos y puede mantenerlas en un corto o largo plazo.

Generalmente las comisiones son canceladas de manera mensual y
asi se reconoce el esfuerzo de la fuerza de ventas de forma inmediata. Otra
forma, no muy comudn, de pagar las comisiones es a lo largo de varios
meses para garantizar que los vendedores continlen atendiendo a su

cartera de clientes después de haber realizado una venta inicial.

La gran desventaja de este método de remuneracién es que es mas
costoso y su administracion resulta compleja, ya que se debe encontrar un
equilibrio para asegurar que todos los integrantes del departamento de

ventas estan siendo remunerados justa y equitativamente.

El método de remuneracion de sueldo directo méas comision directa
es el que se aplica a la fuerza de ventas de generadores Caterpillar, ya que
es un producto de uso industrial y su mercado de clientes esta limitado al ser
un producto Premium y no de consumo masivo. El porcentaje de comision
directa, varia segun el margen bruto obtenido producto de la venta del

generador.
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1.5 Concepto de Capacitacion

La Capacitacion es una herramienta que permite la captacion de
conocimientos tedricos y / o practicos, que fomentaran el desarrollo de una
persona, con el fin de desempefiar una actividad especifica. El fin de la
capacitacion es que las personas puedan desarrollar habilidades que les

permitan ser mas competentes.

Dentro del campo de Recursos Humanos la capacitacion es muy
importante, debido a que es un factor motivacional para las personas, ya que
se sienten tomados en cuenta y que son parte importante de un equipo de
trabajo. Por otra parte al estar capacitados, generan mejores resultados en

sus areas de trabajo.

La Capacitacion debe estar enfocada a la persona, para reforzar las
habilidades en donde exista una oportunidad de mejora; ya que cada
individuo es diferente, al igual que sus necesidades de capacitaciéon. Por otra
parte, la Capacitacion puede ir enfocada a la funcién especifica que

desempeinia el individuo (Siliceo, 2006).

Un error muy comun es pensar que solo el personal nuevo debe
recibir Capacitacion. Si bien es indispensable capacitar a un nuevo
empleado, para que tenga éxito en el desarrollo de sus funciones; es de
igual importancia que los mas experimentados, no dejen de capacitarse; ya

gue les ayudarda a reforzar y aprender nuevos conocimientos.
Disefio de la Capacitacion

La capacitacion no es un proceso improvisado, por lo que debe
disefiarse de la mejor manera para que brinde los resultados esperados.

Dentro de los factores mas importantes estan:

Temas a capacitar: Este es el inicio para un programa de
Capacitacion, ya que define cual sera el alcance del mismo y cuéales seran

los recursos principales que se necesitaran.
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Lugar de la Capacitacion: El espacio en donde se brinda la Capacitacion
es de igual importancia que su contenido, principalmente cuando es de
caracter técnico y / o practico. Preferentemente el lugar debe semejar las

condiciones en las que se pondran en practica los conocimientos impartidos.

Instructores: Se debe definir quién o quiénes serdn los responsables de
capacitar. Generalmente es personal especializado interno a la empresa, en
otros casos pueden ser especialistas externos. Esto varia segun la

necesidad de capacitacion.

Metodologia: Depende del tema que se va a capacitar, si es tedrica o
practica y de los instructores. Pero mas importante ain depende del alcance

y de los objetivos que se esperan de la Capacitacion.

Para que la Capacitacion genere los resultados deseados es
importante que se haga una evaluacién y un seguimiento posterior; en donde
se pueda medir el rendimiento antes de la capacitacion y se lo compare con

el rendimiento posterior.

La capacitacion es fundamental para el éxito personal de los
individuos y para el éxito colectivo de la organizacion. Los Programas de
Capacitacion son un método para motivar a las personas y para inculcarles
nuevos conocimientos y reforzar sus habilidades. Esta debe ser

especializada a las necesidades de cada individuo.
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CAPITULO Il. EL MERCADO DE GENERADORES EN EL
ECUADOR

2.1 Antecedentes de Generadores

Un Generador Eléctrico es un mecanismo con la capacidad de
mantener una diferencia de potencial eléctrico entre dos de sus puntos,
conocidos como terminales o polos. El objetivo de un transformador eléctrico
es transformar la energia mecanica en energia eléctrica. Esto se consigue
gracias a la accion de un campo magnético sobre los conductores eléctricos
dispuestos sobre una armadura denominada estator. Si mecanicamente se
produce un movimiento relativo entre los conductores y el campo, se genera

una fuerza electromotriz.

A diferencia de un motor eléctrico, el generador realiza un proceso a
la inversa; donde la energia mecanica es transformada en energia eléctrica.
La corriente que se genera es alterna; pero esta puede ser rectificada y asi

obtener una corriente continua (Richard, 1992).

Tipos de Generadores

Generadores Electromecanicos: En los que un motor de cualquier
tipo (térmico alternativo, turbinas de vapor, o gas, hidraulico, eélico) mueve
el eje de una maquina eléctrica, o sea en las corrientes inducidas en los
bobinados de la maquina, por los campos magnéticos que ella misma crea o

existen en su interior.

La mayoria son ALTERNADORES TRIFASICOS, que producen
tensiones normalizadas en corriente alterna que pueden inyectarse a la red
general por medio de transformadores, y su energia puede ser consumida

incluso a miles de kildbmetros (Donate, 1999).

Existen también generadores electromecanicos de corriente continua,

llamados DINAMOS, pero su importancia actual es minima, debido a la
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mayor eficiencia de la produccion y sobre todo del transporte de la corriente

alterna.

Generadores Electroquimicos: Son pilas o baterias recargables de
acumuladores. Se basan en fendmenos electroquimicos, producidos por
intercambios y trasiegos idnicos entre metales sumergidos en electrolitos.
Las pilas desechables se usan en pequefias aplicaciones eléctricas (Montes
Ponce de Ledn, 2013).

Los acumuladores eléctricos se utilizan para almacenar la corriente
eléctrica producida por otros medios y utilizarla cuando sea preciso. Se

utilizan cada vez mas en traccion eléctrica, (carretillas, automocion).

El gran peso y coste respecto a la pequefia energia almacenada son
sus inconvenientes. Actualmente, no se conoce un método de
almacenamiento masivo y rentable de energia eléctrica, y en su enorme

mayoria debe consumirla a la velocidad que la produce.

Generadores Fotovoltaicos: Por su creciente importancia como
energia renovable y de bajo impacto ambiental y visual, ausencia de piezas
moviles, y casi nulo mantenimiento, los paneles fotovoltaicos de silicio
amorfo o monocristalino, constituyen un medio de produccién en constante
desarrollo y creciente uso, sobre todo en zonas remotas, (ya que su costo de
fabricacion es aun relativamente alto, y no puede competir con la red
eléctrica convencional donde ésta esté implantada) (Generadores

fotovoltaicos para una energia mas eficiente y competitiva en Europa, 2012).

Generan corriente eléctrica continua directamente de la energia
radiante solar, por fenomenos fotovoltaicos en el silicio, que no son
explicables intuitivamente y requieren modelos cuanticos para una mejor
comprension. Las energias renovables son dispersas (de baja
concentracion), y de flujo no constante, y requieren captadores relativamente

extensos respecto a la potencia suministrada.
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La energia de estos paneles se acumula en baterias, y de ellas o bien
se usa directamente la corriente continua, o se transforma con facilidad en

alterna por onduladores electronicos.

Generadores de Corriente Continua: Si una armadura gira entre
dos polos de campo fijos, la corriente en la armadura se mueve en una
direccién durante la mitad de cada revolucion, y en la otra direccion durante
la otra mitad. Para producir un flujo constante de corriente en una direccion,
0 continua, en un aparato determinado, es necesario disponer de un medio
para invertir el flujo de corriente fuera del generador una vez durante cada
revolucion. En las maquinas antiguas esta inversion se llevaba a cabo
mediante un conmutador, un anillo de metal partido montado sobre el eje de
una armadura (INDU, 2009).

Las dos mitades del anillo se aislaban entre si y servian como bornes
de la bobina. Las escobillas fijas de metal o de carbdén se mantenian en
contra del conmutador, que al girar conectaba eléctricamente la bobina a los
cables externos. Cuando la armadura giraba, cada escobilla estaba en
contacto de forma alternativa con las mitades del conmutador, cambiando la
posicion en el momento en el que la corriente invertia su direccion dentro de

la bobina de la armadura.

Asi se producia un flujo de corriente de una direccion en el circuito
exterior al que el generador estaba conectado. Los generadores de corriente
continua funcionan normalmente a voltajes bastante bajos para evitar las
chispas que se producen entre las escobillas y el conmutador a voltajes
altos. El potencial mas alto desarrollado para este tipo de generadores suele
ser de 1.500 V. En algunas maquinas mas modernas esta inversion se
realiza usando aparatos de potencia electronica, como por ejemplo

rectificadores de diodo.

Los generadores modernos de corriente continua utilizan armaduras

de tambor, que suelen estar formadas por un gran numero de bobinas
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agrupadas en hendiduras longitudinales dentro del nucleo de la armadura y
conectadas a los segmentos adecuados de un conmutador maltiple. Si una
armadura tiene un solo circuito de cable, la corriente que se produce
aumentara y disminuira dependiendo de la parte del campo magnético a
través del cual se esté moviendo el circuito. Un conmutador de varios
segmentos usado con una armadura de tambor conecta siempre el circuito
externo a uno de cable que se mueve a través de un area de alta intensidad
del campo, y como resultado la corriente que suministran las bobinas de la

armadura es practicamente constante.

Los campos de los generadores modernos se equipan con cuatro o
mas polos electromagnéticos que aumentan el tamafio y la resistencia del
campo magnético. En algunos casos, se afladen interpolos mas pequefios
para compensar las distorsiones que causa el efecto magnético de la

armadura en el flujo eléctrico del campo.

Generadores de Corriente Alterna: Este tipo de corriente alterna es
ventajosa para la transmision de potencia eléctrica, por lo que la mayoria de
los generadores eléctricos son de este tipo. En su forma mas simple, un
generador de corriente alterna se diferencia de uno de corriente continua en
s6lo dos aspectos: los extremos de la bobina de su armadura estan sacados
a los anillos colectores sélidos sin segmentos del arbol del generador en
lugar de los conmutadores, y las bobinas de campo se excitan mediante una

fuente externa de corriente continua mas que con el generador en si.

Los generadores de corriente alterna de baja velocidad se fabrican
con hasta 100 polos, para mejorar su eficiencia y para lograr con mas
facilidad la frecuencia deseada. Los alternadores accionados por turbinas de
alta velocidad, sin embargo, son a menudo maquinas de dos polos. La
frecuencia de la corriente que suministra un generador de corriente alterna
es igual a la mitad del producto del nimero de polos y el nimero de

revoluciones por segundo de la armadura.
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A veces, es preferible generar un voltaje tan alto como sea posible.
Las armaduras rotatorias no son practicas en este tipo de aplicaciones,
debido a que pueden producirse chispas entre las escobillas y los anillos
colectores, y a que pueden producirse fallos mecanicos que podrian causar
cortocircuitos. Por tanto, los alternadores se construyen con una armadura

fija en la que gira un rotor compuesto de un numero de imanes de campo.

El principio de funcionamiento es el mismo que el del generador de
corriente alterna descrito con anterioridad, excepto en que el campo

magnético (en lugar de los conductores de la armadura) esta en movimiento.

La corriente que se genera mediante los alternadores descritos mas
arriba, aumenta hasta un pico, cae hasta cero, desciende hasta un pico
negativo y sube otra vez a cero varias veces por segundo, dependiendo de
la frecuencia para la que esté disefiada la maquina. Este tipo de corriente se

conoce como corriente alterna monofasica.

Sin embargo, si la armadura la componen dos bobinas, montadas a
90° una de otra, y con conexiones externas separadas, se produciran dos
ondas de corriente, una de las cuales estara en su maximo cuando la otra
sea cero. Este tipo de corriente se denomina corriente alterna bifasica. Si se
agrupan tres bobinas de armadura en angulos de 120° se producira

corriente en forma de onda triple, conocida como corriente alterna trifasica.

Se puede obtener un namero mayor de fases incrementando el
namero de bobinas en la armadura, pero en la practica de la ingenieria
eléctrica moderna se usa sobre todo la corriente alterna trifasica, con el
alternador trifasico, que es la maquina dinamoeléctrica que se emplea

normalmente para generar potencia eléctrica.

Clasificacién de los Generadores

Como se menciond anteriormente; no sélo es posible obtener una
corriente eléctrica a partir de energia mecanica; también se puede generar

con cualquier otro tipo de energia como punto de partida. Desde este punto
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de vista mas amplio, los generadores se clasifican en dos tipos

fundamentales:

Primarios: Convierten en energia eléctrica, la energia de otra
naturaleza que reciben o de la que disponen inicialmente, por ejemplo los

alternadores, dinamos, etc.

Secundarios: Entregan una parte de la energia eléctrica que han
recibido previamente, es decir, en primer lugar reciben energia de una
corriente eléctrica y la almacenan en forma de alguna clase de energia.
Posteriormente, transforman nuevamente la energia almacenada en energia

eléctrica. Un ejemplo son las pilas o baterias recargables.

2.2 Entorno Competitivo

El sector de Generacién Eléctrica en el Ecuador es fundamental para
el desarrollo del pais y ha venido creciendo en los ultimos afios. Actualmente
el Gobierno esta llevando a cabo varios proyectos hidroeléctricos con el fin
de que Ecuador sea un pais generador y exportador de este tipo de energia,
un ejemplo de esto es el proyecto Coca-Codo Sinclair, con una inversion de
mas de 4000 millones de ddélares que duplicara la capacidad de generacion

eléctrica del pais.

A esto se suma un segmento del mercado que son los Instaladores
Eléctricos, quienes estan involucrados en los proyectos de construccion de
todo tipo; desde una casa hasta un gran edificio, y tienen una participacion

decisiva, al momento de escoger la marca de generador que se va instalar.

En los actuales momentos existe gran demanda de generadores y la
oferta va desde pequefios equipos (menores a 90 KW), hasta grandes
generadores (2000 KW en adelante). Caterpillar no compite en el segmento
de pequefios generadores por dos motivos. El primero es que su generador
mas pequefo tiene una capacidad de 99KW.
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El segundo motivo es que existe mayor competencia dentro de este
segmento, ya que en 2011 se importaron 617 equipos, pero en dolares solo
representd 7.6 millones aproximadamente (Empresa de Manifiestos, 2011).
A pesar de haber gran cantidad de equipos, los montos no se comparan

frente a los de 90 KW en adelante.

Por todos estos antecedentes e inversiones que se estdn dando, el
mercado de generacion eléctrica estd en auge y la oferta de equipos es

sumamente variada con una competencia agresiva.

2.2.1 Situacion del Mercado

El mercado de generadores, que van desde los 99 KW en adelante,
en el Ecuador ha tenido un comportamiento creciente a partir de 2009. En
este afio la industria import6 142 generadores que representaron $
9’52.0612. En el siguiente afio esta cifra aumento a $16’684.872 y fueron
183 unidades. Durante el 2011 el total de importaciones llegé a 218

generadores que fueron $ 24’548.867.

Figura 1. Importacion de generadores 2012

Importacion de Generadores Industria
(Unidades)
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Fuente: (Empresa de Manifiestos, 2012)

Elaborado por: El autor
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En 2012 la importacion de generadores de la industria fue de 206
unidades, dando un total de $ 21'300.436. A pesar de haber un
decrecimiento, en relacion al afio anterior; la tendencia del mercado y los
proyectos hidroeléctricos existentes indican que la importacion de

generadores eléctricos va ir en aumento en los proximos afos.

2.2.2 Analisis de la Competencia

Caterpillar compite en el mercado ecuatoriano con generadores
eléctricos que van desde una potencia desde los 99 KW hasta 2000 KW.
Entre los competidores mas importantes estan las marcas Cummins, FG
Wilson, SDMO, MTU Detroit Diesel, entre otros.

Cummins: Esta marca, cuyo pais de procedencia es Francia, es
ofertada en el mercado ecuatoriano por la empresa “Indusur’, que ademas
de generadores tienen varias lineas como tableros de transferencia,
madquinaria para agricultura, camiones y repuestos. Los generadores de esta
marca van desde los 59 KW hasta los 528 KW y su oferta en precios varia
entre $ 16.500 hasta $ 140.000.

Los tiempos de entrega de los equipos pueden ser desde una entrega
inmediata (segun disponibilidad) y 120 dias. El tipo de crédito puede variar,
ya que de acuerdo al generador puede ser de Contado, Carta de Crédito y/o

financiado 50% anticipo y 50% contra entrega.

La garantia que ofrecen va entre uno y dos afos; o entre 200 o 750

horas de uso, segun el modelo del generador y la aplicacién del mismo.

SDMO: EI proveedor principal de esta marca es “Almacenes Juan

Eljuri Cia. Ltda.”, que en su division industrial ofrecen motores, generadores
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y montacargas. La oferta de generadores va desde los 25 KW hasta los 200
KW y su precio es entre $15.090 y $ 38.800.

Los tiempos de entrega de esta marca son inmediatos y la forma de
pago puede ser de Contado, Tarjeta de Crédito y / o Crédito con un 30% de
entrada y saldo financiado a 12 meses. Tienen una politica de descuento del
5% para pagos de contado.

La garantia es de un afio o 1000 horas de uso de acuerdo a los

términos establecidos por fabrica.

FG Wilson: La empresa “Energy Plam Cia. Ltda.” es un proveedor de
la marca FG Wilson de Reino Unido en el mercado ecuatoriano. Dentro de
su oferta de productos tienen generadores, tableros de transferencia,
motores industriales y motobombas. Los generadores FG Wilson van desde
los 60 KW hasta los 500 KW y los precios fluctian entre $ 14.900 y $ 80.700.

No existe una estandarizacion de los tiempos de entrega ya que estan
limitados por la disponibilidad de equipos. La forma de pago puede ser de
Contado, Tarjeta de Crédito y / o financiado 20% de anticipo y 80% contra

entrega.

La garantia para equipos FG Wilson es de un afio o 1000 horas de
uso de acuerdo a los términos establecidos por fabrica y aplicacion del

equipo.

2.2.3 Entorno Gubernamental

El Ecuador estd en una constante contienda politica donde el
Presidente Rafael Correa Delgado se enfrenta a la prensa, los medios de
comunicacion y los partidos de oposicion. La politica de Estado es el
aumento del Gasto Publico y creacion de nuevos impuestos 0 aumento de

los impuestos ya existentes.
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Gracias al precio internacional del petrleo el Estado seguira
recibiendo grandes cantidades de dinero. Por otra parte existen grandes
proyectos de explotacion minera, que podrian representar nuevos ingresos

para la economia del pais.

El Gobierno ha basado gran parte de su estrategia en la atencion de
los sectores mas pobres del pais, gracias a los fuertes ingresos que posee.
También ha hecho muchas obras de infraestructura; como puentes y

carreteras; que benefician a la ciudadania.

Otro aspecto importante a destacar es que el sector de la
construccion se ha visto beneficiado y gran parte de estos proyectos
demanda de la participacién de empresas de Instalacién Eléctrica, en donde

es indispensable el uso de generadores eléctricos.

Como se menciond anteriormente el Gobierno esta impulsando los
proyectos de generacion eléctrica por medio de hidroeléctricas que permitan
al Ecuador ser su propio proveedor de energia y ser exportadores de este
recurso a los demas paises de la region. Hoy por hoy es un buen momento

para el sector gracias a la inversion que se esté realizando.

2.3 Situacion actual de la empresa Caterpillar

En los ultimos 4 aflos ha incrementado su participaciéon dentro del
mercado de los generadores. En 2009 se importaron 85 generadores que
representaron el 60% de la industria y en délares equivalieron a $ 6°128.762.
Para el 2010 se increment0 la cantidad de equipos importados a 99
unidades, sin embargo la participacién del mercado baj6 al 54%; en ddlares
esto fue $12°495.153.

En 2011 la marca Caterpillar recuperd la porcion del mercado que
habia perdido y cerré el afio con una participacion de 63%, que represento
138 unidades y un total en délares de $ 15°279542.
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Figura 2. Importacion generadores Caterpillar
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Fuente: Manifiesto de Importacién 2012. Empresa de Manifiestos Guayaquil

Elaborado por: El autor

Actualmente Caterpillar es la marca nimero uno de generadores del
mercado ecuatoriano. En el afio 2012 la empresa import6 102 unidades, que
equivale al 50% del total de generadores importados por la industria a nivel

nacional. Esto represent6 un total $ 12°909.315.

Figura 3. Importacion generadores de laindustria (Unidades)
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Fuente: Manifiesto de Importacién 2012. Empresa de Manifiestos Guayadquil

Elaborado por: El autor
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En segundo lugar las marcas que mas se importaron en 2012 fueron
Modasa y Cummins, ambas con el 10% de participacion, que corresponde a
21 unidades cada una. En délares esto representd $ 1°636.148 para
Cummins y $1°065.679 para Modasa .Otra marca importante dentro del
sector de generadores es Hinmoinsa; de las cuales se han importado 15
unidades, que en ddlares representan un valor de $ 1°879.144. Finalmente
los generadores de marcas procedentes de China donde se registra una

importacion de 13 unidades; pero que en délares equivalio a $ 503.866.

Figura 4. Importacion generadores de la industria (Valor CIF)

Importacidon Generadores CATERPILLAR aiio 2012

Total Industria: USS 21'300.436 Perkins -
Modasa cymmins Modasa FG Wilson
5% 2% 2%

IGSA
1%
_—MTU Detroit
Diesel
Caterpillar ‘ 7%_Kohler
61% 2%

Broadcrown
1%

Fuente: Manifiesto de Importacién 2012. Empresa de Manifiestos Guayaquil

Elaborado por: El autor

2.3.1 Productos principales

La oferta de generadores Caterpillar es variada y con una gama de
productos que va desde los 99 KW hasta los 2000 KW. EIl segmento al cual
va dirigido el equipo es determinado por la aplicacion del mismo; y en
algunos casos segun la naturaleza del negocio del usuario del generador.

Los modelos que se comercializan a nivel nacional son:
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Tabla 1. Tipos de generadores Caterpillar

Modelo Caracteristicas Segmento Precios Referenciales

ca.4 99 KW STANDBY Marino S 34.000
c9 250 KW STANDBY | Industrial S 50.000
C15 400 KW STANDBY | Industrial S 65.000
C18 600 KW STANDBY | Industrial S 93.000
Cc27 800 KW STANDBY | Industrial - Petrolero | $ 132.000
C32 1000 KW STANDBY | Industrial - Petrolero | $ 230.000
3406 300 KW STANDBY | Industrial S 52.300
3508 753 KW STANDBY Marino - Industrial S 160.000
3512 1500 KW STANDBY | Industrial - Petrolero | $ 318.000
3516 2000 KW STANDBY | Industrial - Petrolero | $ 460.000

Fuente: Distribuidor Caterpillar
Elaborado por: El autor
El tiempo de entrega de estos equipos puede ser inmediato, de 60 a
90 dias y hasta 120 dias para modelos como el 3512 y 3516. Todos estos

tiempos varian segun la disponibilidad del distribuidor y de fabrica.

La forma de pago puede ser de Contado o con Crédito Directo: 40%
de entrada mas IVA y el saldo hasta 12 meses plazo en pagos mensuales; o
también con una entrada del 30% mas IVA y el saldo a hasta 9 meses plazo

en pagos mensuales.

La garantia del generador para uso standby es de dos afios o de 500

horas por afio, cualquiera de las dos opciones que suceda primero.

Caterpillar tiene un sin nimero de fabricas a nivel mundial, las que
abastecen al Ecuador estan ubicadas en Estados Unidos. Principalmente

son tres las fabricas proveedoras de los generadores:

Fabrica de Newberry: esta ubicada en el estado de Carolina del Sur
y cuenta con mas de 500 empleados. Es uno de los principales fabricantes y
distribuidores de equipos de generacion eléctrica dentro de Estados Unidos

y el extranjero.

Los generadores que se fabrican en Newberry tienen una potencia
que va desde los 100 KW hasta los 1250 KW. Los modelos de generadores

gue se exportan al Ecuador desde esta fabrica son:
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o C44
e C9

e Ci15
o C27
e (C32
e 3406

Estos equipos una vez que son ordenados a fabrica tienen un tiempo

de entrega que va desde 12 a 20 semanas, segun la disponibilidad.

Fabrica de Griffin: cuenta con mas de 900 empleados, sus
instalaciones tienen un area de 39.100 metros cuadrados y esta ubicada en
el Estado de Georgia. Es una division de Caterpillar destinada a la
fabricacion de generadores con funcionamiento a diesel, gasolina y ambos

combustibles. También atiende necesidades del mercado marino.

Con una focalizacién hacia la calidad, la fabrica de Griffin ha mejorado
la durabilidad y confiabilidad de los motores y generadores Caterpillar.
Utilizando la metodologia de produccion CPS “Caterpillar Production
System”, esta fabrica ha logrado mejorar los procesos, eliminando
desperdicios y reduciendo los tiempos de respuesta; sin sacrificar la calidad

del producto.

Los modelos que vienen al Ecuador, que son supervisados por la

fabrica de Griffin son:

e C9

e CI15
e C18
o C27
o (C32

Esta fabrica también fabrica otro tipo de generadores que
posteriormente son enviados a otros lugares dentro de Estados Unidos,

como Carolina del Sur. Griffin es uno de los centros con mas certificaciones
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tales como ISO 9001 (desde el afio 2005) y otros certificados

internacionales.

Fabrica de Lafayette: es una instalacion de Caterpillar ubicada en el
estado de Indiana. Fue abierta por primera vez en el afio de 1982 y lleva
siendo por 30 afios uno de los principales fuentes de ciertos modelos de
generadores de velocidad mediana, para industrias como la de generacion

eléctrica, petrolera, marina, industrial, etc.

Esta fabrica tiene una dimension de 123.000 metros cuadrados con
mas de 1500 empleados. Los modelos que se producen en Lafayette, que se
exportan al Ecuador son:

e 3508
e 3512
e 3516

Estos equipos una vez que son ordenados a féabrica tienen un tiempo

de entrega que va desde 13 a 19 semanas, segun la disponibilidad.

2.3.2 Importacion de productos

A diferencia de otros articulos que se importan, los generadores no
tienen ningun tipo de restriccion, ni tampoco estan limitados por cupos. Por

el contrario gravan un arancel del 0%.

Segun informacién de la Corporacién Aduanera Ecuatoriana los
generadores estan clasificados dentro del Capitulo 85, bajo la partida 8502
de Grupos Electrogenos y Convertidores Rotativos Eléctricos. La Sub-

Partida varia de acuerdo a la potencia del equipo. Ver Anexo #1.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Definicion del problema

De acuerdo a los manifiestos de importacién que se presentaron en el
capitulo anterior se puede constatar que Caterpillar es la marca que tiene
una mayor participacion de mercado en el segmento de generadores. Sin
embargo, es pertinente analizar por qué motivo existen clientes que prefieren

otras marcas.

Existe un sector importante de clientes que se dedican a brindar
asesoramiento en instalaciones eléctricas para construcciones, que van
desde una casa de gran tamafo, empresas y hasta un edificio. Este
instalador eléctrico, que puede ser un profesional o una empresa dedicada a
brindar esta asesoria, tiene la capacidad para sugerir o comprar el
generador eléctrico que considere ideal para la obra.

Actualmente, la gran mayoria de instaladores eléctricos prefieren
marcas de menor calidad, ocasionando que las ventas de la marca
Caterpillar se vean afectadas. Las ventas de generadores para el segmento
“construcciones livianas” apenas representan el 13,65% de las ventas totales

de generadores durante el afio 2012.

Tabla 2. Venta generadores Caterpillar 2012

PRECIO DE

INDUSTRIA GENERADORES TRANSACCION
AGRICULTURA 3 $ 285.150,00
CONSTRUCCION LIVIANA 12| $2.051.219,94
CONSTRUCCION PESADA 14 $910.675,00
GOBIERNO 1 $ 138.500,00
INDUSTRIAL 13| $1.199.400,00
MARINO 22| $2.475.200,00
MINERIA 3 $ 193.000,00
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OTROS SERVICIOS 27| $3.441.732,00
PETROLERO 18| $4.271.100,00
TRANSPORTE 1 $ 64.900,00
SUBTOTAL 114| $ 15.030.876,94

Fuente: Caterpillar

Elaborado por: el autor

Ademas, el problema no afecta unicamente a Caterpillar, sino a las
empresas contratantes del producto porque adquieren generadores de
menor calidad, cuyo tiempo de vida util es mas corto, son mas propensos a
dafios y las marcas no poseen la infraestructura en servicio técnico y

repuestos como la de Caterpillar.

Otro aspecto importante a considerar es la mala imagen que el
instalador eléctrico puede proyectar ante sus clientes, al recomendar
generadores que a los pocos afios de uso presenten problemas. Esto

afectaria a posibles contrataciones futuras.

Estos son los principales problemas y el motivo por el cual se ha
decidido realizar el presente estudio de factibilidad.

3.2. Métodos

Como parte de la investigacion, se utilizé el Método Cualitativo. Este
consiste, basicamente, en obtener datos descriptivos formados por opiniones
habladas o escritas de otras personas. Las fuentes de la Investigacion
Cualitativa son multiples. Como parte de la investigacion Cualitativa, el
trabajo que se realiz6 fue tomar las diferentes opiniones de los expertos en
el tema de generadores en el Ecuador y de los conocedores de la marca

Caterpillar.

Dentro de las personas que formaron parte de esta investigacion
estan representantes de ventas de generadores de la marca Caterpillar y el

Gerente Regional de Generadores Caterpillar.
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Otra Metodologia que se utilizdé es el Método Cuantitativo, que es la
etapa siguiente en proceso de investigacion de la tesis. Este método
responde a la recolecciéon y analisis de datos para cubrir los objetivos de la

investigacion.

El método Cuantitativo esta soportado por la medicion numérica y el
uso de estadistica, para establecer con mayor exactitud el comportamiento
de una poblacion, por medio de una muestra. Como parte de la investigacion
Cuantitativa, el trabajo que se realiz6 fue elaborar un cuestionario que
permitié recoger toda la informacion necesaria para poder alcanzar los
objetivos planteados y definir la estrategia para aumentar las ventas de

generadores.

Para la elaboracién del prondstico de ventas se utilizaron variables
subjetivas, como la opinion de vendedores y gerentes de la marca; y
variables objetivas, como datos histéricos y tendencias de importacion.

3.3. Tipo de Investigacion

Para recabar la informacion que permitio validar la problemética, fue
necesario definir el tipo de investigacion que se utilizé. Para esto se empez6
con la probleméatica de que en el sector de Instaladores Eléctricos no se
estan vendiendo tantos Generadores Caterpillar, por lo cual existe una

oportunidad de negocio que debe ser analizada.

El tipo de Investigacion que se utilizo fue la Descriptiva, puesto que se
inicid6 con una o varias técnicas de recoleccion de datos, posteriormente la
informacion obtenida fue tabulada y finalmente sus resultados fueron
analizados cuidadosamente, para obtener conclusiones apropiadas que

permitieron plantear una propuesta a la problemética.

La investigacion, aparte de ser Descriptiva, es de Corte Correlacional,
debido a que las variables de la investigacion se relacionan entre si. Esta

correlacion puede ser en algunos casos estrecha y en otros parcialmente
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relacionada. Lo mas importante es que esta técnica permiti6 hacer un

estudio de caracter predictivo, que ayudo a resolver la problematica.

3.4. Tamano de la muestra

Para el desarrollo de esta investigacion se utiliz6 el Muestreo No
Probabilistico, durante la etapa exploratoria; en donde hubo la participacion
de instaladores eléctricos catalogados como clientes potenciales de
Caterpillar. La justificacion para la utilizacion de este método fue el facil

acceso Y la disponibilidad de las fuentes de informacion.
La encuesta se realizé a 25 empresas de Guayaquil y 13 de Quito,

para tener finalmente una muestra total de 38 clientes de generadores.

3.5. Técnicas de recoleccidén

3.5.1. Entrevistas

Para efecto de conocer informacion mas real y profunda sobre la
incidencia de un programa de capacitacion en las ventas de generadores

Caterpillar, se realizaron dos entrevistas a personal de la empresa.

ENTREVISTA REALIZADA A GERENTE REGIONAL (COSTA-AUSTRO)
DE GENERADORES CATERPILLAR

Tema principal: Programa de Capacitacion de generadores a Instaladores

eléctricos

1. ¢Considera que un Programa de Capacitacion ayudaria a aumentar la
venta de generadores?
2. ¢Cuales deberian ser el contenido de las capacitaciones?

3. ¢Cuales equipos considera se venderian a ese mercado?
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Resumen de la entrevista

Segun la entrevista realizada al Ing. José Adum, Gerente Regional de
Generadores Caterpillar, realizar un programa de capacitacion dirigido a los
instaladores eléctricos seria algo novedoso en la industria, puesto que es

una practica que no se acostumbra a realizar en este negocio.

Por otra parte un Programa de Capacitacion serviria para generar
relaciones comerciales con nuevos clientes, y afianzar las relaciones con los
clientes existentes. “Creo que un programa de capacitacion ayudaria a
mantener a los actuales clientes e impulsaria el nivel de ventas de

Generadores Caterpillar”, fueron las palabras del Ing. Adum.

Mediante las capacitaciones, los instaladores podran percibir que el
interés de Caterpillar es ayudar a desarrollar sus empresas y ser un aliado
estratégico para sus negocios. Mediante un producto de primer nivel y un

respaldo técnico que solucionara cualquier inconveniente que se presente.

Debido a que el perfil académico y técnico de los Instaladores
Eléctricos es alto, el programa de Capacitacion debera incluir contenido
técnico muy avanzado, en donde se podran mostrar los avances
tecnologicos en el campo de sistemas eléctricos y tableros de transferencia.
También exponer las bondades de los generadores Caterpillar y sus

ventajas frente a otras marcas.

Otro aspecto técnico importante es la variedad de aplicaciones que
pueden darle a los generadores, sus configuraciones y como poder sacar
ventaja de estos equipos, para dar un mejor servicio y asi fomentar el

desarrollo de su negocio, y brindar un mejor servicio.

Como el objetivo del Programa de Capacitacion es incrementar las
ventas de los generadores en el segmento de Instaladores Eléctricos, es
indispensable incluir informacion comercial de la marca Caterpillar como

promociones, descuentos, mantenimientos preventivos, soporte técnico, etc.
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El Ing. Adum sefalo, “La suma del contenido técnico y una buena
charla comercial, serdn el factor clave que permitiran que la venta de
generadores aumente en este segmento del mercado y ayudaran a

posicionar de mejor manera a la marca Caterpillar”

Finalmente pudo indicar que el Programa de Instaladores fortalecera
la venta de los modelos enfocados a la parte Industrial tales como el C9 —
C15 - C18 - 3406, que su aplicacibn es mayoritariamente para

construcciones.

ENTREVISTA REALIZADA A REPRESENTANTE DE VENTAS DE
GENERADORES CATERPILLAR

Tema principal, Programa de Capacitacion de generadores a Instaladores

eléctricos

1. ¢Por qué motivos considera que no se esta vendiendo al segmento
de Instaladores Eléctricos?

2. ¢Generalmente quiénes son los que cotizan un generador eléctrico?

3. ¢Como se impulsaria la venta de generadores en el segmento de

Generadores Eléctricos?

Resumen de la entrevista

De acuerdo a la entrevista realizada al Ing. Gabriel Herrera,
Representante de Ventas de Generadores Caterpillar, existe una
oportunidad bastante interesante en el segmento de los Instaladores

Eléctricos, quienes actualmente no estan comprando la marca Caterpillar.

El Ing. Herrera opind “Creo que muchos de los instaladores al
momento de decidir una compra buscan el mejor precio, que les permita
tener un mayor margen de utilidad y dejando a un lado la calidad del
producto”. Indudablemente el Precio es uno de los motivos principales, por el

gue no se esta vendiendo en este segmento del mercado.
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Muchos de los clientes que cotizan un generador, es para darle un
uso en su negocio, por ejemplo camaroneras, piladoras, fabricas, etc. Los
instaladores eléctricos cotizan un generador porque estan involucrados en
proyectos de construccion; que pueden ser desde una casa hasta grandes

edificios.

Respecto a la forma de impulsar la venta de generadores Caterpillar
el Ing. Herrera dijo “Un Programa de Capacitacion nos ayudaria a tener una
mejor llegada a instaladores que desconocen las bondades de la marca
Caterpillar, pero hay que tratar de incentivar a los instaladores para que

empiecen a comprar Caterpillar en sus proyectos de construcciéon”.

Caterpillar puede convertirse en un aliado estratégico para los
proyectos de construccion de los instaladores eléctricos. Por medio de un
Plan de Incentivos y Descuentos, dirigido a este segmento de mercado, se
impulsaria la venta de ciertos modelos, habria un aumento de la cobertura

de ventas y un mejor posicionamiento de la marca.

3.5.2. Encuestas

Para efectos de esta investigacion la recoleccién de datos se realizd

por medio de cuestionarios a una muestra de 38 instaladores eléctricos.

El disefio de la encuesta depende de la informacion obtenida

previamente en las entrevistas a profundidad.

La encuesta es el vinculo entre la informacion que se requiere y los
datos que van a recolectarse. En la elaboracién del cuestionario se
consideraron variable de informacién, que estén en concordancia con las

necesidades y los objetivos, para llegar al resultado deseado.
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3.6. Variables a investigar

Las variables de investigacion que van a considerarse dentro del

estudio de generadores son las siguientes:

e Posicionamiento de la Marca Caterpillar.

e Factores méas importantes para elegir un Generador.
e Competidores directos de Caterpillar.

e Impacto de la publicidad en clientes de Generadores.

e Aceptacion de Programa de capacitacion.
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3.7. Analisis de los resultados de Encuestas

Pregunta 1. ¢Cada cuanto tiempo compra o instala un

generador/generadores eléctrico?

El 45% de los instaladores indicaron que compran generadores cada
seis meses, esto indica que la frecuencia no es tan alta; sin embargo, es un

segmento importante que hay que retener.

Tabla 3. Pregunta Encuesta 1

PARAMETROS TOTALES PORCENTAJE
3 Meses 8 21%
6 Meses 17 45%
1 Afo 13 34%

38 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor

Figura 5. Pregunta Encuesta 1

Frecuencia de compra

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor
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Pregunta 2. De la siguiente tabla escoja SOLO los factores que Ud.

Considera al momento de comprar un Generador

Actualmente, el problema para Caterpillar es que existe competencia
gue comercializa generadores de inferior calidad, pero con precios mucho
mas econdémicos. El 37% de los instaladores eléctricos considera que es el
factor principal de compra, seguido por la experiencia y respaldo de la

marca, algo que si posee Caterpillar.

Tabla 4. Pregunta Encuesta 2

PARAMETROS TOTALES | PORCENTAJE

Crédito 4 11%
Servicio posventa 6 16%
Garantia 2 5%
Precio 14 37%
Experiencia y respaldo de la compaiiia 6 16%
Costo de repuestos 4 11%
Otro 2 5%
38 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor

Figura 6. Pregunta Encuesta 2

Factores importantes

11% 5% 10%

Crédito H Servicio posventa
M Garantia Precio
M Experiencia y respaldo de la compaiiia = Costo de repuestos
Otro

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor
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Pregunta 3. Cuando piensa en generadores, ¢cudl es la primera marca
gue le viene a la mente?

El posicionamiento de la marca Caterpillar es uno de los puntos mas
fuertes. La experiencia y calidad de los generadores permite que el 50%

piense en esta marca al momento de comprar generadores, seguido por la
marca Cummins con un 24%.

Tabla 5. Pregunta Encuesta 3

PARAMETROS TOTALES PORCENTAJE
Caterpillar 19 50%
Cummins 9 24%
Hinmoinsa 7 18%
Mtu Detroit Diesel 3 8%

| 38 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor

Figura 7. Pregunta Encuesta 3
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Pregunta 4. Ahora pensando en todas las marcas, en los ultimos afios

¢cual marca ha venido instalando frecuentemente?

A pesar de tener un excelente posicionamiento de marca, Unicamente
el 11% de instaladores eléctricos terminan comprando generadores
Caterpillar. Con esta pregunta se corrobora que el precio es un factor muy

importante para este segmento de mercado, que prefiere comprar
generadores de procedencia china.

Tabla 6. Pregunta Encuesta 4

PARAMETROS TOTALES | PORCENTAJE
Cummins 7 18%
Procedencia china 15 39%
MTU Detroit Diesel 6 16%
Hinmoinsa 6 16%
Caterpillar 4 11%

| 38 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor

Figura 8. Pregunta Encuesta 4
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Pregunta 5. Por lo general ¢Cuéanta influencia tiene Ud. en la seleccion

o compra de un nuevo generador/generadores eléctricos de donde los

instala?

Existe un 44% de instaladores que considera no tener una influencia

alta en la decision de compra de generadores. Sin embargo, el 32% tiene

una influencia considerable o es quien toma la decisién final en la compra,

por este motivo es muy importante incentivar o fomentar en ellos la

importancia de adquirir generadores Caterpillar.

Por lo tanto, cualquier propuesta de incentivos debera gestionarse

directamente con los duefios de las empresas de instaladores eléctricos.

Tabla 7. Pregunta Encuesta 5

PARAMETROS TOTALES | PORCENTAJE

Decision final 4 13%
Influencia considerable, pero otra persona toma la decisién 6 19%
Influencia en la decisién 2 6%
Influencia minima o nula en la decision 14 44%
No sabe 6 19%
32 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor

Figura 9. Pregunta Encuesta 5
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Pregunta 6. ¢Considera qué es importante la capacitaciéon acerca de
generadores y sus avances; para el desarrollo de su negocio?

La gran mayoria de encuestados (74%), considera importante recibir
capacitacion por parte de Caterpillar

acerca de sus generadores,
funcionalidades y avances.

El 18% es indiferente ante esta iniciativa; sin
embargo, podrian tomar la decision de participar.

Tabla 8. Pregunta Encuesta 6

PARAMETROS | TOTALES | PORCENTAJE
Si 28 74%
No 3 8%
Indiferente 7 18%

38 100%
Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor

Figura 10. Pregunta Encuesta 6
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Pregunta 7. ¢Cuantas horas al afio dedica en Capacitacion vy
Entrenamiento en su empresa?

El comportamiento de las empresas con respecto a capacitacion, es
igual que en muchas de las empresas ecuatorianas, otorgandole poca
importancia a esta herramienta fundamental. El 61% de empresas dedican

menos de 40 horas por afio en capacitar a su personal y el 24% nunca lo
hace.

Tabla 9. Pregunta Encuesta 7

PARAMETROS TOTALES | PORCENTAJE

De 0 a 40 horas al afio 23 61%
De 40 a 100 horas al afio 4 11%
De 100 a 250 horas al afio 2 5%
No realiza Capacitaciones al personal 9 24%
38 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor

Figura 11. Pregunta Encuesta 7
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Pregunta 8. ¢Cual de los

siguientes

incentivos

recomendar una marca determinada de Generadores?

El programa de incentivos deberd ofrecer descuentos en el precio
final de los generadores para que tenga la aceptacion deseada. El 74% de
los encuestados consideran que una rebaja en los precios ayudaria a

cambiar su decision de compra, ademas de ofrecer garantia extendida por el

generador.

Tabla 10. Pregunta Encuesta 8

PARAMETROS TOTALES | PORCENTAJE

Mejor tiempo de crédito 3 8%
Garantia extendida del Generador 4 11%
Descuentos en precio final del Generador 28 74%
Mantenimiento por 1 afio gratis 2 5%
Otros 1 3%
38 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor

Figura 12. Pregunta Encuesta 8
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Elaborado por: El autor
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Pregunta 9. ¢Mencione en que medio le gustaria conocer sobre los

programas de capacitacion técnica de Generadores?

Esta pregunta es muy importante porque permite determinar a través
de qué medios se debera promocionar el programa de capacitacion. Los
medios mas frecuentados por los instaladores eléctricos son: Revistas o

periddicos 29% e Internet 21%.

Tabla 11. Pregunta Encuesta 9

PARAMETROS TOTALES | PORCENTAJE

Tv 5 13%
Radio 4 11%
Revistas o periédicos 11 29%
Vallas 2 5%
Medios de transporte 3 8%
Ferias / eventos 5 13%
Internet 8 21%
38 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El autor

Figura 13. Pregunta Encuesta 9
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3.8. Analisis general de las encuestas

De acuerdo con la informacién recabada en las encuestas, podemos
concluir que una de las principales fortalezas de Caterpillar es su
posicionamiento, siendo conocido en el mercado por su calidad y

experiencia.

Dicho mercado, el de los Instaladores Eléctricos, no cuenta con una
alta frecuencia de compra, en el que priman los generadores de inferior
calidad y menor precio. Convirtiendo al precio en el factor principal de
compra, seguido por la experiencia y respaldo de la marca. Dentro del cual

solo el 11% pertenece Caterpillar.

La mayoria de los encuestados consideran primordial la capacitacion
y el completo conocimiento de las funcionalidades de los productos
Caterpillar y por lo tanto estarian dispuestos a participar en estas
capacitaciones. Los medios indicados para la promocion de los cursos son:

Periddicos, revistas y en menor grado internet.

Dato contrastante con el poco interés mostrado por parte de las

empresas hacia la realizacion de capacitaciones para sus empleados.

Para culminar, los encuestados consideran que el principal incentivo
para la compra del producto seria un descuento en el precio final del

generador.
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CAPITULO IV: PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE
COBERTURA DE VENTAS

En este capitulo se desarrollara una propuesta para mejorar la
Cobertura de ventas de Generadores Caterpillar, enfocada al segmento de

los Instaladores Eléctricos.

En base a los resultados obtenidos, producto de la Investigacion de
Mercado, la Propuesta estara integrada por tres pilares fundamentales que
son Capacitacién, Precio y Publicidad.

Figura 14. Pilares de estrategia comercial propuesta
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Elaborado por: El autor
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Estos tres pilares serdn el sustento principal que ayudardn a
desarrollar una estrategia comercial que impulse y aumente la cobertura de

los Generadores Caterpillar.

4.1 Estrategia comercial

Esta consiste en desarrollar un Programa de Capacitacion enfocado
al segmento de los Instaladores Eléctricos de las ciudades de Guayaquil y
Quito; que tiene como objetivo captar a estos potenciales clientes,

fidelizarlos y convertirlos en un aliado estratégico de la marca.

Adicional al Programa de Capacitacién, el Precio es un muy
importante, ya que es un factor considerable al momento de comprar un
generador. Como parte de la estrategia, los instaladores recibiran un

Incentivo Econdmico en cada compra que realicen.

Por otra parte se utilizara Publicidad en Prensa Escrita, para
promocionar el Programa de Capacitacion y para posicionar los

Generadores Caterpillar en el mercado ecuatoriano.

Finalmente se estableceran vinculos comerciales mas fuertes entre
Caterpillar y los Instaladores Eléctricos; generando mayores Oportunidades
de Venta.

66



Figura 15. Matriz de estrategia comercial
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Elaborado por: El autor

4.1.1 Programa de capacitacion

Como se indic6 en el capitulo anterior, es de gran importancia para
los instaladores eléctricos recibir capacitacion técnica actualizada sobre el
uso de generadores en construcciones.

El objetivo de los diferentes programas sera que las empresas se
sientan comprometidas con la marca Caterpillar, al brindar un valor agregado
tan importante como la capacitacion de su personal. Ademas que permitira
posicionar a Caterpillar como la marca de generadores mas reconocida y de

mayor calidad del mercado.
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Al finalizar cada programa los participantes estaran en la capacidad
de:

o Definir los tipos de potencia, aplicaciones y caracteristicas
generales del Grupo Electrogeno Caterpillar.

e Identificar los componentes principales que conforman al Motor
electronico Caterpillar a diesel.

e Describir las caracteristicas principales y funcionamiento basico de
los sistemas que conforman al Motor electronico Caterpillar de

combustion interna.
e Explicar el principio basico de generacion de energia eléctrica.

e Identificar los componentes principales que conforman al

generador Caterpillar.

e Definir los tipos de generacién utilizados en los generadores

Caterpillar
e Conocer e interactuar con el Panel de control.
e Localizar todos los puntos de mantenimiento.

e Demostrar como realizar una inspecciéon “pre-operacional” en el

equipo.

e Conocer los procedimientos de arranque y parada seguros.

El éxito del Programa depende también del enfoque y direccion que
se le da al mismo; debido a que el 44% de los encuestados menciono tener
poca influencia sobre la decision de compra. Este Programa y sus beneficios
van dirigidos de manera directa a los propietarios 0 personas encargas de

decidir la marca de generador que se va a utilizar.
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4.1.2 Precio

En la Investigacion de Mercado, se pudo evidenciar que el 37% de los
Instaladores Eléctricos consideran al Precio como el factor mas importante al
momento de comprar un generador; y esto se ve reflejado en las marcas de
procedencia China, que han sido instaladas con mas frecuencia por el 39%

de los encuestados.

Debido a que Caterpillar no puede competir en Precio contra los
generadores de procedencia China, se plantea como estrategia dar a los
Instaladores Eléctricos un Incentivo Econdmico, que consistira en un
descuento por la compra de cada generador. Este incentivo representara el

4% del precio del generador.

El 74% de los Instaladores encuestados consideran al descuento
como el principal incentivo para recomendar o comprar un generador

eléctrico.

De esta manera se busca contrarrestar la principal fortaleza de las
marcas Chinas; que son el competidor mas agresivo; y se motiva a los
Instaladores Eléctricos a que compren y recomienden Generadores

Caterpillar en sus proyectos.

4.1.3 Publicidad

Otro aspecto importante de la estrategia es la Publicidad; la cual que
debe ir dirigida a través de los medios de comunicacion mas efectivos. De
acuerdo a la Investigacion de Mercado los Periédicos o Revistas representan

el 29% de los medios que utilizan con mas frecuencia los instaladores.

Gracias a la alta rotacion y al facil de acceso, la Publicidad solo se
dirigird por medio de Periddicos, en la seccion de Clasificados, cada quince
dias, en los diarios “El Universo” y “El Comercio”; debido a que son los de

mayor acogida en Guayaquil y Quito respectivamente.
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Por otra parte el segundo medio de comunicacion con mayor acogida
es el Internet, que representa al 21% de los encuestados. Es un medio
masivo, facil de explotar y no representa mayor inversion; ya que se pueden
enviar notificaciones a los Instaladores Eléctricos y a los clientes a través de

correos electronicos y de las redes sociales.

El contenido de la Publicidad se dirigirda de dos formas, donde la
primera se enfocara en los Programas de Capacitacion y en los beneficios
gue representan a los Instaladores; de esta manera se impulsa a los mismos
y se evidencia de forma publica el aporte e interés de Caterpillar en fomentar

el desarrollo de esta industria en el pais.

Figura 16. Anuncio programa de capacitacion

PROGRAMA DE CAPACITACION
GENERADORES CATERPILLAR

=

¢

iAPROVECHA ESTA OPRTUNIDAD Y OPTIMIZA
TU NEGOCIO!
Dirigido a Instaladores Eléctricos. Cupos Limitados.

WWW.CAT.COM

.j cat.ecuador U cat.ecuador % cat.ecuador

Elaborado por: El autor
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La segunda forma de enfocar la Publicidad es haciendo saber al
mercado los beneficios que los generadores Caterpillar ofrecen;
especialmente Servicio Posventa y Experiencia y Respaldo, debido a que
estos fueron los factores mas importantes que consideraron los Instaladores

Eléctricos (después del Precio) para comprar un generador.

Figura 17. Anuncio beneficios de generadores
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Elaborado por: El autor
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4.1.4 Generacién de Oportunidades
Como producto de la Estrategia se busca atraer y fidelizar a los

instaladores eléctricos, estableciendo fuertes relaciones comerciales, que
permitan generar nuevas oportunidades que aumenten la cobertura de

ventas de Generadores Caterpillar.

Para esto es importante hacer énfasis en el respaldo que Caterpillar
puede brindar a sus clientes, gracias a su amplia trayectoria y éxito

internacional. Este mensaje debe hacerse fuerte en la comunicacion entre el

vendedor y el instalador eléctrico.
Ademas se obsequiaran articulos promocionales de la marca, para

que los clientes se sientan familiarizados con la empresa.

Figura 18. Articulos promocionales Caterpillar
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72



4.2 Contenido del programa

Existiran diversos programas con temas referentes al manejo,
operacion, mantenimiento, buen uso, entre otros acerca de generadores
eléctricos. La intencion es que el cliente reconozca la ventaja de trabajar

con generadores Caterpillar.

A continuacion se ha desarrollado un programa que servira como

muestra del alcance de las capacitaciones:

PROGRAMA: OPERACION Y MANTENIMIENTO BASICO DE GRUPO
ELECTROGENO CATERPILLAR.

CONTENIDO DEL CURSO

1. Aplicacion y Caracteristicas generales del Grupo electrogeno Caterpillar.

2. Caracteristicas generales de los Sistemas basicos del Motor de

combustion interna y sus componentes.
2.1. Sistema de Admisién y Escape.
2.2. Sistema de Enfriamiento.
2.3. Sistema de Combustible.
2.4, Sistema de Lubricacion.
3. Componentes electronicos del motor de combustion interna.
3.1. Elementos de Entrada.
3.2. Elementos de control.
3.3. Elementos de salida.
4. Generacion de Energia Eléctrica.

4.1. Principio basico de Generacion de Energia Eléctrica.
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4.2. Componentes principales del Generador.
4.3. Tipos de Generacion Eléctrica.
5. Panel de Control.
5.1. Caracteristicas generales del Panel de control
6. Uso del Manual de Operacion y Mantenimiento
6.1. Procedimiento de arranque y paradas seguras

6.2. Intervalos de Mantenimiento

4.3 Costos del programa

Cada programa de capacitacion sera un evento digno de la marca
Caterpillar, y contara con almuerzo, suvenires, entre otros gastos que se

detallan en la tabla siguiente:

Tabla 12. Presupuesto programa de capacitacion

Presupuesto Programa de Capacitacion Instaladores Eléctricos

Catering (Hotel Continental) \ $ 1.485,00

50 CB Mairiana - Almuerzo - CB Tarde $ 29,70 $ 1.485,00

Coordinacion y Logistica \ $ 100,00
1 Supervision $ 40,00 $ 40,00

1 Alimentaciéon de Personal $ 10,00 $ 10,00

1 Traslado $ 50,00 $ 50,00

Fee Agencia (10% del Subtotal de la Agencia) \ $ 158,50
1 10% sobre Subtotal de Agencia $ 158,50 $ 158,50
Suvenires [$ 2.320,00
80 Gorras Caterpillar $ 4,25 $ 340,00

100 Pendrives personalizados $ 15,00 $ 1.500,00

80 Plumas Caterpillar $ 2,00 $ 160,00

80 Bloc de notas personalizados $ 4,00 $ 320,00
Imprevistos |$ 200,00
Subtotal $ 4.263,50

IVA 12% $ 511,62

TOTAL |$ 477512

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: El autor
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El costo total del programa anual sera de $14.325.

Tabla 13. Inversiéon anual en programa de capacitacion

INVERSION ANUAL PROGRAMA DE CAPACITACION DE
INSTALADORES ELECTRICOS

3 Eventos anuales de Capacitacion $ 4.775,12 $ 14.325,36
TOTAL INVERSION PROGRAMA DE CAPACITACION

$ 14.325,36
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El autor
Tabla 14. Presupuesto de publicidad
# DE VALOR
DIARIO DETALLE FORMATO AVISOS | UNITARIO TOTAL
EL CLASIFICADOS| 4COL X6
COMERCIO*| DOMINGOS MOD 6 | $1.656,00| $9.936,00
EL CLASIFICADOS | DESTACADO
UNIVERSO* DOMINGOS A 6 $1.507,00 | $9.042,00
Subtotal | $ 18.978,00
12% IVA| $ 2.277,36
* 2 AVISOS POR MES (3 MESES) TOTAL | $ 21.255,36

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: El autor

4.4 Generadores promocionados

Los programas buscan incentivar la venta de los cuatro generadores
de menor capacidad y que cubren las necesidades de generacion eléctrica,
para el tipo de obras donde estan inmersos los instaladores.

Estos cuatro generadores son los siguientes:
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Figura 19. Generador Modelo 3406

Fuente: Caterpillar

Elaborado por: El autor

Caterpillar est4 a la vanguardia en sistemas de Generacién Eléctrica.
El Generador 3406 esti disefiado para miles de horas de operacion sin
problemas, con un bajo consumo de combustible. Cuenta con un médulo de
ajuste que disminuye el impacto de la carga y mejora el tiempo de

recuperacion del equipo.

Cuenta con una gama de accesorios empernables que ayudan a la
expansion de capacidades del sistema del Generador. Cuenta también con
proteccion contra elementos naturales e insonorizados. Este generador es
de facil deteccion de componentes que pudieran presentar problemas del

motor, presencia de fluidos y subproductos de combustion no deseados.

Su tablero de control cuenta con una interfaz y navegacion de facil
manejo. Cuenta con un sistema modificable para satisfacer la amplia gama
de necesidades de los clientes. Su sistema de control e interfaz de
comunicacion estan conectados, lo que hace el manejo de este generador

mas sencillo y amigable.

Debido a su versatilidad, este equipo puede ser utilizado en diferentes
aplicaciones; principalmente para condominios, centros comerciales y

hospitales.
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Figura 20. Generador Modelo C9

Fuente: Caterpillar

Elaborado por: El autor

Dentro de la gama se sistemas de generacion de Caterpillar, el
Generador Modelo C9 es uno de los equipos de mas versétiles. Su disefo
es confiable, resistente y durable. Su motor es a diésel, es de cuatro
tiempos, combina rendimiento consistente y excelente economia de

combustible con minimo peso.

Este generador es probado completamente en prototipo con analisis
certificado de vibraciones torsionales y cuenta con una certificacion sismica.
Los detalles de anclaje son especificos del sitio y dependen de factores
como el tamafio, peso del generador y resistencia del hormigon; y deberan

ser examinados y aprobados por un profesional certificado.

El Modelo C9 permite detectar de manera oportuna y rentable los
problemas de componentes del motor, inclusive la presencia de fluidos y
subproductos no deseados. También existe una amplia gama de accesorios

disponible para este equipo.

Dado a que el Generador Caterpillar C9 es un equipo de tamafio
pequefo con una capacidad de 250 kw, sus principales aplicaciones son en
el sector inmobiliario, especificamente para casas de gran tamafo que
requieran un equipo en caso de emergencia, condominios y pequefos

centros comerciales.
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Figura 21. Generador Modelo C15

Fuente: Caterpillar

Elaborado por: El autor

Dentro de la amplia gama de Generadores Caterpillar, el modelo C15
es uno de los més utilizados a nivel mundial, con presencia dentro de mas
de 200 paises alrededor del mundo. Esta compuesto por un motor a diésel

de cuatro tiempos, que cuenta con un control electrénico.

El uso del Generador Caterpillar C15 permite solventar de manera
temporal la falta de energia, pero a su vez abastece de mayor volumen de
energia, cuando la existente no abastece a la aplicacion que se requiere.
Este generador provee una operaciéon normal cuando existe un estiaje o

corte de tipo energético.

Con una potencia de 400 kw y con una disponibilidad variada de
accesorios; el modelo C15 puede ser usado en multiples aplicaciones.
Como un equipo principal puede trabajar dentro de Plantas Industriales,
Canteras, Empresas Mineras, Centros de Informacién Tecnolégicas e

inclusive para Unidades Militares.

Dentro del campo inmobiliario su uso puede ser de caracter
emergente para Conjuntos Residenciales y Urbanizaciones. Su aplicacion en
Hospitales, es muy importante, donde los equipos médicos y servicios no
pueden fallar, ya que de estos depende la vida de las personas. Asi mismo
puede trabajar en grandes Centros Comerciales y Edificios; donde el uso de

ascensores es muy constante.
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Figura 22. Generador Modelo C18

Fuente: Caterpillar

Elaborado por: El autor

El Generador Caterpillar modelo C18, es uno de los mas potentes,
con una capacidad de 600 kw. Forma parte del programa de Caterpillar
llamado Power Solutions, el cual est4 disefiado para entregar flexibilidad,

fiabilidad y generar ahorro a los usuarios de generadores eléctricos.

Funciona con un motor a diésel de cuatro tiempos, lo que hace una
combinacion perfecta entre rendimiento y ahorro. Su consumo de
combustible es bajo, de igual manera la emision de gases al ambiente. Su
motor cuenta con un controlador electronico. Su tablero de control cuenta

con una interfaz y navegacion de facil manejo.

La aplicacién para este modelo es para usuarios cuyas necesidades
de energia sean primordiales para la operacion de su negocio. Dentro del
campo Industrial es bastante usado para la explotacibn minera, uso de
canteras y agregados. También es empleado en plantas de generacion

eléctrica.

En el sector inmobiliario puede tener una aplicacion de tipo
emergente; dentro de grandes Conjuntos Residenciales y Urbanizaciones.
En el campo de la salud es utilizado en Centros Hospitalarios, los equipos
médicos son de tecnologia de punta, y su funcionamiento requiere de
energia. De igual manera, la necesidad de este generador en Centros

Comerciales y Edificios; es frecuente.
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CAPITULO V. EVALUACION FINANCIERA DEL PROGRAMA

5.1 Potencial del Mercado

El Potencial del Mercado es un estimado de la demanda maxima, de
un producto o servicio, basados en los potenciales usuarios y la tasa de
compras. Es la cantidad méaxima que se puede vender en un periodo
determinado; por este motivo es que las ventas reales de una empresa,

muchas veces, estan por debajo del potencial.

Las ventas de generadores en general estdn debajo del potencial del
mercado debido a que el tiempo de reposicién de estos equipos varia entre
10 y 20 afios, segun su aplicacion y mantenimiento. La decision del cliente
de cambiar su generador actual por uno nuevo, puede afectar las

estimaciones del potencial.

Lo més importantes es que se estimen el potencial del mercado y el
de la empresa. Esto siempre se va a ver afectado por los cambios de precio,
cambios en las condiciones del mercado, estrategias de publicidad,

promociones, entre otros factores.

5.1.1 Estimacion del potencial del mercado.

Existen dos componentes fundamentales para la estimacion del
potencial; la cantidad de posibles usuarios de los generadores y la tasa
méaxima de compras esperada. Generalmente la informacion de los usuarios
se puede encontrar en asociaciones de comercio o de investigacion
comercial. Para el caso de generadores Caterpillar, las fuentes mas usadas

son:
e Camaras de Industria.

e Camaras de Comercio.
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e Camaras de Construccion.
e Asociaciones y Colegios de Ingenieros Eléctricos.

Sin embargo, la tasa maxima de compra es mas compleja de calcular
e involucra otros criterios a considerar; tales como la distribucion geografica,
el sector o la actividad en el que se desenvuelve el usuario del generador y

el tipo de cliente que compra el equipo.

Los potenciales geograficos de generadores Caterpillar miden las
provincias en donde hay mayor poblacion de estos equipos,
independientemente de la marca, ya que se consideran los que son
Caterpillar y los de otras marcas. El territorio se divide en dos regiones;
Costa-Austro y Sierra-Oriente.

En la region Costa-Austro la provincia que tiene mayor poblacion de
generadores es Guayas, las otras dos provincias que también tienen una
fuerte poblacién son Manabi y El Oro. Por otra parte, en la regién Sierra-
Oriente, Quito es la provincia con mayor poblacion, seguida por las

provincias de Orellana y Tungurahua.

Algo muy importante de los potenciales geograficos, es que aparte de
permitir pronosticar la capacidad de compra por sectores; ayudan a la
asignacion y distribucion de la fuerza de ventas por area y a establecer sus
metas por zona. También facilitan la decision de expandirse o no dentro del

mercado nacional.

El sector o la actividad en la que se desenvuelven los usuarios es otro
factor importante, debido a que las aplicaciones de los generadores son muy
variadas. En Ecuador los sectores donde mas uso se da a estos equipos son
Construccién, Petroleros, Generacion Eléctrica, Marino, Agricultura,

Camaronero, Mineria, entre otros.

Dependiendo del sector se puede estimar una posible tasa de compra

por region.
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El tipo de cliente es definido por la flota de equipos que tenga. Para el
caso de generadores estan divididos en cuatro grupos: Pequefios,
Medianos, Grandes y Flota. En la tabla se muestra la clasificacion segun el

namero de generadores.

Tabla 15.Tipos de clientes por cantidad de generadores

Cantidad de generadores Tipo de cliente

1 a 3 generadores Pequefio
4 a 9 generadores Mediano
10 a 23 generadores Grande
24 generadores en adelante Flota

Fuente: Caterpillar

Elaborado por: El autor

5.2 Prondsticos de ventas

Se encargan de pronosticar los niveles futuros de la demanda. Con el
pronéstico de ventas puedo determinar presupuestos de ventas, produccion,
costos, gastos, etc y se puede realizar la planeacion para un periodo

especifico de tiempo.

La manera en la que se hace un pronéstico de ventas puede variar
segun la disponibilidad de informacion. En algunos casos cuando se dispone
de cifras histéricas, se puede hacer proyecciones mas objetivas; pero
cuando no hay datos del pasado, la proyeccion se hace bajo supuestos y se

vuelve subjetiva.

Para el pronédstico de la venta de generadores es muy importante la
informacion y datos histéricos que existen; ya que permiten ser mas precisos
a la hora de hacer la proyeccion. Pero debido a que el entorno en el que se
mueve el mercado de generadores es muy dinamico, es necesario
considerar los acontecimientos y cambios que se van presentando; para esto

se considera la opinion de la fuerza de ventas, jefes, gerentes y clientes.
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En el caso de Caterpillar la fuerza de ventas es el primer elemento en
la elaboracion del prondstico. Cada vendedor proyecta el volumen de los
clientes en su territorio. Esta técnica es efectiva en el caso de los
generadores, debido a que no es un producto de consumo masivo y al tener

un numero limitado de clientes, es mas sencillo evaluar sus necesidades.

El aspecto positivo de esta técnica es que se involucra a la fuerza de
ventas, para que participe y como resultado crece la confianza de los
vendedores y se sienten mas comprometidos para alcanzar su meta de
ventas. Por otra parte este prondstico es subjetivo y se presta a que el
vendedor estime un volumen de ventas superior al que puede cumplir; para
esto es importante que el jefe y gerente del area evallen la proyeccion y asi

reducir las probabilidades de error.

Una vez cada vendedor ha dado el pronostico de su area, su jefe
inmediato depura esta informacion para ser revisada con los gerentes
regionales y nacionales. La opinion de los gerentes es importante debido a
qgue tienen una visibn macro del mercado y consideran aspectos como la

competencia, condicion econémica, entorno gubernamental, etc.

Con toda la informacién de los vendedores, jefes y gerentes se
alimenta un archivo de “Forecast” que es revisado de manera mensual en

una reunion de “Pronostico de Ventas”.

En el archivo de Forescast se compone de la informacion de las
ventas de los proximos 3 meses; que han dado los vendedores y ha sido
revisado por los jefes. Esta informacion esta clasificada por region (Costa —
Austro y Sierra-Oriente) y por modelo de generador. Adicional a esto se
incluye las proyecciones que se estiman del Gobierno (Sector Publico) y
Proyectos Especiales de clientes importantes.

Para estimar las ventas de Gobierno, existe un area especializada en
Cuentas del Sector Publico, que se encarga de hacer seguimiento a
Municipios, Gobiernos Provinciales, Prefecturas y Ministerios. Se los

considera como clientes con potencial de compra y sus ventas se proyectan

83



basados en las obras y proyectos que llevan en marcha y por las
publicaciones en el Portal de Ventas Publicas del Estado.

Los Proyectos Especiales son aquellas grandes inversiones, que
estan por ejecutarse, por parte de clientes importantes de sectores como
Petroleros, Construccion o Generacion Eléctrica. Los Proyectos Especiales
pueden ser considerados de acuerdo al volumen de Generadores o al monto
en ddlares de la inversion y se clasifican asi por el impacto que tienen en las

ventas y en la participacion de mercado.

Las fuentes de informacién de los proyectos especiales son muy
variadas, pueden ser los vendedores que estan en el dia a dia, los jefes y
gerentes que atienden a los ejecutivos y propietarios que realizan los

proyectos y en algunos casos los mismos clientes transmiten la necesidad.

Después de unir estos tres elementos; proyeccion de ventas por
regién, sector publico y proyectos especiales; se los compara contra el afio
anterior para medir el crecimiento. Como parte del Prondstico, también se
considera la disponibilidad actual de generadores y aquellos que estan en
transito. Pero mas importante aln es que puedo estimar las unidades que

VOy a necesitar, para cubrir la proyeccién de venta.

El motivo de hacer las reuniones de Prondstico de Ventas de manera
mensual, es ir actualizando la proyeccion en cada reunion; ya que el entorno
en el que se desenvuelven los generadores es muy dinamico, cambiante y

esta sujeto a condiciones ajenas al control del gerente.

5.2.1 Indicadores principales

Los indicadores son las guias principales que ayudan a la preparacion
del Pronostico de Ventas. Cuando el entorno es muy cambiante, los
indicadores dan la pauta a seguir. Demuestran la situacion actual y sirven

para tomar acciones de mejora en caso de ser necesario.

84



Los Indicadores pueden ser la cantidad que el gerente considere
necesarios, pero lo mas importante es que sean significativos y claves en el
manejo del proceso. Para el caso de Caterpillar los indicadores que se

miden son:

Import Pins: Este indicador muestra la cantidad de generadores
Caterpillar que se han importado y los compara contra las marcas que la
industria importd, en el mismo periodo. Asi se puede conocer la participacion

de mercado de Caterpillar.

Este indicador se mide en unidades y en délares; para calcularlo se
toma el total importado por Caterpillar y se lo divide para el total del

mercado. Este indicador debe ser igual o mayor que el 60%.

Importacion Generadores CATERPILLAR
Importaciéon de Generadores del Mercado

== 60%

Los Import pins también se comparan con el estimado que se
proyectd al inicio del afio, en donde se pronosticaban los Generadores que
se iban a importar durante el periodo. Al final de afio la meta es que el total

de generadores importados sea igual o mayor al 85% del total pronosticado.

Por otra parte, los Import Pins también se dividen de acuerdo a los
segmentos de mercado. Estos son:

e E.P.G. (Electric Power Generation).

e Marino.
e Industrial.
e Petrolero.

Retail Pins: En este indicador se miden las unidades de generadores
Caterpillar vendidos y se las comparan contra el total de unidades

importadas por la industria. Debido a que no hay informacion exacta del total
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de las ventas de la competencia, se asume que todo lo importado fue
vendido.

Este indicador debe ser igual o mayor que el 50% y es medido en
unidades y en ddlares. Se lleva un control mensual y el acumulado de todo
el aflo. También se calculan los Retail Pins de acuerdo a los 4 segmentos de
mercado de los generadores.

Venta de Generadores CATERPILLAR

== 50%
Importacién de Generadores del Mercado v

Composicién del Mercado: Con este indicador se busca conocer
como estd compuesta la venta de generadores Caterpillar del Sector Publico
en relacion al Sector Privado. Esta relacion se maneja en un promedio de
20% Sector Publico y 80% Sector Privado. Gracias a este indicador se

puede pronosticar con mayor exactitud las ventas del Gobierno.

Close Rate: También llamada Tasa de Cierre, es la que mide el
porcentaje de cierre de los negocios en los que Caterpillar participa. El
control de este indicador se lo lleva de forma individual por cada vendedor,

por region (Costa — Austro y Sierra - Oriente) y a nivel Nacional.

Gracias a ese control se puede medir el desempefio de la fuerza de
ventas, se pueden definir y/o redefinir las metas para cada vendedor,
conocer qué region esta siendo mas eficiente y proyectar las ventas

individuales, por regién y a nivel nacional.

Para calcular este indicador se consideran las ventas ganadas y se
las dividen para el total de oportunidades o negociaciones generadas
durante ese periodo. La meta es que este indicador esté siempre sea igual o

mayor que el 70%.
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Ventas de Generadores CATERPILLAR
Total de Negociaciones generadas

== 70%

Participation Rate: Conocido como Tasa de Participacion, es la
participacion de generadores Caterpillar en las negociaciones que se
manejan en la Industria. Este indicador se lo mide de forma global, en donde
se consideran los Retail Pins en unidades y se los divide para el porcentaje
de Close Rate.

La meta establecida para el Participation Rate es igual o mayor que el
71%.

Retail Pins en unidades

=> 719
Close Rate - %

Rotacion de Inventarios: Mide el nimero de veces que el inventario
total de generadores debe rotar en un afio. Ayuda a determinar cuantas
veces la inversion en generadores se convierte en efectivo o en cuentas por
cobrar. Mientras mas alta sea la rotacion, mayor es el nivel de ventas y los

costos de inventarios son menores.

Para calcular este indicador se considera el Costo de Venta del tltimo
afio y se lo divide para el Inventario promedio del dltimo afio. En los

generadores Caterpillar el objetivo es que la rotacion sea mayor que 3.

Costo de Venta de ultimo ano S 3
Inventario Promedio de Gltimo afio

Cumplimiento de Pronostico de Ventas Anual

Con este indicador se mide la efectividad del pronéstico de ventas.
Se hace la comparacion entre lo pronosticado y las ventas reales. Se lo mide
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por cumplimiento individual de la fuerza de ventas, por regién Costa - Austro

y Sierra — Oriente y a nivel nacional.

El cumplimiento debe ser medido de manera mensual y el objetivo es
que al final del afio este indicador sea igual o mayor al 100%. La meta es

establecida tanto en unidades cémo en délares.

El resultado del cumplimiento del pronédstico de ventas, es la base que
permite estructurar el prondstico para el siguiente afio. Ayuda a identificar las
acciones que se hicieron correctamente (que deben ser replicadas); y
evidencia los aspectos en los que se debe mejorar, para incrementar los

niveles de ventas y tener un pronéstico mas confiable.

5.2.2 Seleccion del método de prondstico de ventas

Existen muchas variables para hacer un prondéstico de ventas, lo mas
importante es considerar las variables subjetivas; como la opinién de
vendedores y gerentes; y las variables objetivas como datos historicos y
tendencias. El tiempo es también un factor importante en la elaboracion del

pronéstico.

No existe un método de prondstico de ventas para generadores que
sea perfecto, lo mas importante es que se ajuste a la realidad con el menor
grado de error posible. El equilibrio entre métodos subjetivos y objetivos
hacen de Caterpillar tenga una gran ventaja competitiva sobre otras marcas,

puesto que puede anticiparse frente a cambios inesperados del mercado.

En conclusion, en la experiencia de Caterpillar; se debe hacer un mix
entre los diferentes métodos que estan disponibles, para la elaboracién del

pronéstico.

Confiarse de una sola técnica puede llevar a equivocaciones de
calculo. Lo importante es que los métodos se ajusten a la necesidad de

Caterpillar y estén alineados a la situacién del mercado de generadores.
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5.3 Estado de Resultados Programas de Capacitacion

Para el calculo del Estado de Resultados del Programa de
Capacitacion se consideraron exclusivamente las ventas, durante el periodo
2012, de los modelos de generadores Caterpillar C9 — C15 — C18 — 3406 y
se estimaron tres escenarios posibles: pesimista, regular y optimista, con
crecimiento de ventas de 5%, 10% y 15% respectivamente, como resultado

del Programa.

También fueron considerados los gastos generados, producto de la
inversion en el Programa; donde el mas representativo fue el de Promocién y

Publicidad a través de prensa escrita, seguido del valor de la Capacitacion.

Finalmente se tom6 en cuenta un Incentivo Econdmico para los
Instaladores Eléctricos participantes del Programa, del 4% del total de las
ventas incrementales de generadores eléctricos. Este porcentaje lo sugirio

el Gerente Regional de generadores Caterpillar (Costa-Austro).

En el escenario regular, como resultado del Programa de
Capacitacion con una inversion de $ 59,527 que incluye todos los gastos de
publicidad, programas e incentivos a instaladores, se podria lograr un
incremento del 10% del total de ventas del afio 2012 y permitird alcanzar un
Margen Bruto de $105,814 y finalmente obtener una Utilidad Neta de $
67,456.

Tabla 16. Estado de Resultados del programa - Escenario Regular

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROGRAMA DE CAPACITACION
PARA INSTALADORES ELECTRICOS
Afio Base | Obietivos del | Logros del
Programa Programa
2012 2013 2013

Ventas Totales $ 5277834|$ 5,805,618 | $ 527,783

Costo de Venta $(3,624,430) | $ (3,986,873) | $ (362,443)

Margen Bruto $ 1,653405|$% 1,818,745 | $ 165,340
Gastos:

Promocién y Publicidad $ (21,255) | $ (21,255)
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Programa Generadores $ (14,325) | $ (14,325)
Incentivos Instaladores 4% $ (21,111) | $ (21,111)
Imprevistos (5% de los gastos) $ (2,835 | % (2,835
Total Gastos $ (59,527) | $ (59,527)
Utilidad antes de impuestos $ 1,759,218 | $ 105,814
15% Participacion a trabajadores $ (263,883) | $ (15,872)
25% Impuesto a la Renta $ (373,834) | $ (22,485)
Utilidad Neta $ 1,121502 | $ 67,456

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: El autor

En el escenario pesimista, en cambio, se prevé que el crecimiento de
las ventas sea uUnicamente del 5% con respecto al 2012, algo bastante
conservador considerando la inversion econdmica y de recurso humano
necesaria para ejecutar el proyecto. Los gastos serian un poco inferiores
$48,433 debido a que el monto de incentivos a instaladores seria menor. De

igual forma, se alcanzaria una Utilidad Neta de $ 21,820.

Tabla 17. Estado de Resultados del programa - Escenario Pesimista

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROGRAMA DE CAPACITACION
PARA INSTALADORES ELECTRICOS

Objetivos del | Logros del

Afio Base
Programa Programa
2012 2013 2013
Ventas Totales $ 5277834 $ 5541,726| $ 263,892
Costo de Venta $ (3,624,430)| $ (3,805,651)| $(181,221)
Margen Bruto $ 1653405 |$ 1,736,075 | $ 82,670

Gastos:

Promocién y Publicidad (21,255) (21,255)

Programa Generadores (14,325) (14,325)

Incentivos Instaladores (10,556) (10,556)

Imprevistos (5% de los gastos) (2,307) (2,307)

Utilidad antes de impuestos 1,687,632 34,227

15% Participacion a trabajadores (253,145) (5,134)

25% Impuesto a la Renta (358,622) (7,273)

$ $
$ $
$ $
$ $
Total Gastos $ (48,443) | $ (48,443)
$ $
$ $
$ $
$ $

Utilidad Neta 1,075,865 21,820

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: El autor
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Finalmente, se elabord un escenario positivo, donde el incremento de

ventas sea 15% con respecto a las ventas 2012. En este escenario, con una

inversion de $ 70,610, se alcanzard un Margen Bruto de $177,401 y
finalmente obtener una Utilidad Neta de $113,093.

Tabla 18. Estado de Resultados del programa Escenario Optimista

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROGRAMA DE CAPACITACION
PARA INSTALADORES ELECTRICOS
Afio Base | Objetivos del Iﬁ%;ﬁ;g?
Programa
2012 2013 2013

Ventas Totales $ 5,277,834 $ 6,069509| $ 791,675
Costo de Venta $(3,624,430)| $ (4,168,094)| $ (543,664)
Margen Bruto $ 1,653,405| $ 1,901,415| $ 248,011
Gastos:
Promocién y Publicidad $ (21,255)| $ (21,255)
Programa de Capacitacion $ (14,325)| $ (14,325)
Incentivos Instaladores $ (31,667)| $ (31,667)
Imprevistos (5% de los gastos) $ (3,362) $ (3,362)
Total Gastos $ (70,610)| $ (70,610)
Utilidad antes de impuestos $ 1,830,805 $ 177,401
15% Participacion a trabajadores $ (274,621)| $ (26,610)
25% Impuesto a la Renta $ (389,046)| $ (37,698)
Utilidad Neta $ 1,167,138] $ 113,093

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: El autor

91



Conclusiones

El estudio ha logrado los objetivos especificos planteados de una
manera optima, sin utilizar grandes recursos econdémicos de la empresa y
ofreciendo una estrategia innovadora en el mercado de generadores del

pais.

De acuerdo al objetivo “Revisar la fundamentacion tedrica de la
Cobertura de Ventas” se concluye que se pudo recopilar la informacién
global acerca de los procesos de ventas de la marca Caterpillar, que sirvid

para analizar la posible solucion en la venta de generadores.

En funcion del objetivo “Analizar el mercado de los generadores en el
Ecuador”, se concluyd que el mercado de generadores eléctricos dentro del
Ecuador cuenta con una baja frecuencia de compra, en donde se valora mas

el bajo costo del producto antes que la calidad del mismo.

Como conclusion del objetivo “ldentificar factores claves para ser
aplicados en la estrategia comercial para incrementar la cobertura de ventas”
se descubrié que la principal fortaleza de Caterpillar es su posicionamiento
en el mercado, ya que es reconocido por su calidad y experiencia; por lo que

se elabor6 una estrategia direccionada a captar a estos clientes potenciales.

De acuerdo al objetivo “Desarrollar una estrategia comercial que
permita incrementar la venta de generadores eléctricos”, finalmente, se logré
desarrollar una estrategia que ayudara a fortalecer los lazos comerciales
entre Caterpillar y los instaladores eléctricos, ofreciendo oportunidades vy
beneficios para todos.

El beneficio econdmico para Caterpillar es significativo, apenas con
una inversion de $70.610, se podria obtener en un afio una utilidad neta de
$113.093.

Se considera que gracias a la aceptacion de parte de los instaladores
eléctricos hacia el programa, éste va a tener el éxito esperado no sélo para
Caterpillar sino para el mercado en general.
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Recomendaciones

Se recomienda que luego de implementar el nuevo modelo de
cobertura de ventas y las capacitaciones, se realice un seguimiento a los

trabajadores y se promocione actualizaciones constantes.

Adicionalmente se deben realizar capacitaciones enfocadas
primordialmente en la comparacion del uso de un generador eléctrico de
buena calidad contra uno de calidad y precio mas bajo. Mostrando los

beneficios futuros que se conseguiria.

Es recomendable promover el posicionamiento con el que cuenta
Caterpillar, recalcando los beneficios y la calidad del producto, invitando a
los consumidores que visiten la paginha en internet y conozcan

detalladamente cada producto.

Finamente se recomienda mantener los lazos comerciales entre
Caterpillar y los instaladores eléctricos, para fidelizarlos; esto puede ser por

medio de una campafa de e-mailing y tele marketing.
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GLOSARIO

Dinamo: Maquina destinada a transformar la energia mecanica en energia
eléctrica, por induccion electromagnética, debido a la rotacién de cuerpos

conductores en un campo magnético.

Fotovoltaico: Perteneciente o relativo a la generacion de fuerza

electromotriz por la accion de la luz.

Trifasico: Sistema de tres corrientes eléctricas alternas iguales.

Vatio: Unidad de potencia eléctrica del Sistema Internacional, que equivale a

un julio por segundo. Su simbolo es la letra W.
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ANEXOS

Anexo #1: Sub-partidas arancelarias

- 85021110:

Utilizada para generadores de corriente alterna de

potencia inferior o igual a 75 kva.

Seccion XVI :

Capitulo 85 :

Partida Sist. Armonizado
8502 :

SubPartida Sist. Armoniz.
850211 :

SubPartida Regional
85021110 :

Codigo Producto
Comunitario (ARIAN)
8502111000-0000 :

Codigo Producto Nacional
(TNAN) 8502111000-
0000-0000 :

MAQUINAS Y APARATOS, MATERIAL ELECTRICO Y SUS PARTES; APARATOS DE
GRABACION O REPRODUCCION DE SONIDO, APARATOS DE GRABACIONO
REPRODUCCION DE IMAGEN Y SONIDO EN TELEVISION, Y LAS PARTES Y
ACCESORIOS DE ESTOS APARATOS

Maquinas, aparatos y material eléctrico, y sus partes; aparatos de grabacion o
reproduccion de sonido, aparatos de grabacion o reproduccién de imagen y sonido
en television, y las partes y accesorios de estos aparatos

Grupos electrégenos y convertidores rotativos eléctricos
- - De potencia inferior o igual a 75 KVA :

- - - De corriente alterna

- 85021210:

Utilizada para generadores de corriente alterna de

potencia superior a 75 kva pero inferior o igual a 375 kva.

Seccion XVI :

Capitulo 85 :

Partida Sist. Armonizado
8502 :

SubPartida Sist. Armoniz.
850212 :

SubPartida Regional
85021210 :

Codigo Producto
Comunitario (ARIAN)
8502121000-0000 :

MAQUINAS Y APARATOS, MATERIAL ELECTRICO Y SUS PARTES; APARATOS DE
GRABACION O REPRODUCCION DE SONIDO, APARATOS DE GRABACIONO
REPRODUCCION DE IMAGEN Y SONIDO EN TELEVISION, Y LAS PARTES Y
ACCESORIOS DE ESTOS APARATOS

Maquinas, aparatos y material eléctrico, y sus partes; aparatos de grabacion o
reproduccidn de sonido, aparatos de grabacion o reproduccion de imagen y sonido
en television, y las partes y accesorios de estos aparatos

Grupos electrégenos y convertidores rotativos eléctricos
- - De potencia superior a 75 KVA pero inferior o igual a 375 KVA :

- - - De corriente alterna
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Codigo Producto Nacional
(TNAN) 8502121000-
0000-0000 :

- 85021310:

Utilizada para generadores de corriente alterna de

potencia superior a 375 kva.

Seccion XVI :

Capitulo 85 :

Partida Sist. Armonizado
8502 :

SubPartida Sist. Armoniz.
850213 :

SubPartida Regional
85021310:

Codigo Producto
Comunitario (ARIAN)
8502131000-0000 :

Codigo Producto Nacional
(TNAN) 8502131000-
0000-0000 :

MAQUINAS Y APARATOS, MATERIAL ELECTRICO Y SUS PARTES; APARATOS DE
GRABACION O REPRODUCCION DE SONIDO, APARATOS DE GRABACIONO
REPRODUCCION DE IMAGEN Y SONIDO EN TELEVISION, Y LAS PARTES Y
ACCESORIOS DE ESTOS APARATOS

Maquinas, aparatos y material eléctrico, y sus partes; aparatos de grabacion o
reproduccion de sonido, aparatos de grabacién o reproduccién de imagen y sonido
en television, y las partes y accesorios de estos aparatos

Grupos electrogenos y convertidores rotativos eléctricos
- - De potencia superior a 375 KVA:

- - - De corriente alterna

Las 3 Sub-Partidas tienen la misma tabla de aranceles:

Cédigo de Producto (TNAN) 0000
Antidumping 0 %
Advalorem 0 %
FDI 0.5 %
ICE 0 %
IVA 12 %
Salvaguardia por Porcentaje 0 %

Salvaguardia por Valor

Aplicacion Salvaguardia por Valor

Techo Consolidado 0 %
Incremento ICE 0 %
Afecto a Derecho Especifico

Unidad de Medida Unidades (UN)
Observaciones

Es Producto Perecible NO

http://www.aduana.gob.ec/
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Anexo #2: Catalogo de Generador Modelo: C15

DIESEL Grupo electrogeno

CAT'

Enpﬁatcwumﬂ:ﬂ
G el TS D Nl &
pacyudbe Naal

Caracteristicas

PRINCIPAL

410 ekW 513 kVA
60 Hz 1800 rpm 220 Voltios

Caterpillar esta a la vanguardia del mercado
de generacion de corriente eléctrica con
Power Solutions, programa disenado para
entregar flexibilidad, ampliabilidad, fiabilidad
¥ economia sim igual.

ESTRATEGIA DE COMELUSTIBLE f EMISIONES
= Cetificaclon EPA para estaclonarios
Aplicaclon an emergenclas

{Mveles da amislones TIer 3 Oa EPA)

CRITERIOS DE DISEND

= El grupo electrogenao acepda una carga clasificada
de un 100% en un paso por MFPA 110, ¥ cumje
con IS0 BE2E-E para respussta momentanea.

UL 2200 / CSA optstive

- Disponibilldad de paguetes homologados por UL
Z20:0. Clertas restricclones PUE‘dE‘ﬂ BFIl Icar.
Consulte a su distribuldar Cat®.

GAMA DOMPLETA DE ACCESORIOS

= Amplla gama de accesorios emparnables que
facilitan I3 expansion o8 capacidades del sistema,
disefados ¥ probados an fabrica.

= Opclones g8 empaguatadao Tiexibies para una
Instalaclan Tacll v rentable

PROVEED:IR DE FUEMNTE UMICA
= Probacs completamente en prodotipo con analisls
cernificado de vibraciones torslonales disponible

RESPALDO AL PRODUCTO A NIVEL MUNDIAL

» Los distribuldores Cal ofrecan una -EITIFl"'EI
asklancla de P’D’F&'E‘I’I‘IE,. Inclhuldos 105 contratos da
mantanimiento v FE-FIBF-B'Ell:II'I

« Los distribuldoras Cat tlenen mas de 1.800
EUCUrsales qua Operan en 00 |:I3|"5E’5

» El programa Catl 5«0-5™ parmita detactar da
manera rantable los PH}DEITIES da IIII'I'IFIIZII'EI'IIIE'S
del modar, Incluso ks FIFE'E-E'I'[J-B de fluldos ¥
EIJDFITDI:IIJEHFS da combustidn no decaados
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MOTOR DIESEL C15 ATAAC CATS®

= Utliza tecnologia ACERT™

» Dizeno conflable, resistenta, durable

= Proado en campo para miles de aplicacionss en
fodo el musndo

= El mdor diesel de cuatro iemps comiing
rendimiento consisiente ¥ axcalante economia de
combustible con mindmo paso

= Control elecinanico dal motor

GEMNERADOR CAT

» DizeNado para ofrecar las mismas caracteristicas
de rendimiento ¥ desempeno 88 motores Cab.

» El medulo de ajuste de carga proporclong alfvio al
MOtor en &l IMpacts 68 carga ¥ majora ia
SCEPLACION 08 Carga ¥ &l tampo 08 recuperachin

TAELERDS DE CONTROL EMCP 4 CAT

= Interiaz ¥ navegaclon sencllla de uso Tach

= Slstema modificable para satisfacer la amplia
gama de necesidades de los cllentes

= Slstema de condral @ IMerfaz de comunicaclones
Integradias

CERTIACACION SisMICA

= Ceriiicaciin sismica disponibile.

» Las detalles de an-:la}e EOmn E'SFrEtI“I'II}D‘S oal =litlo v
IZIE-FEI'I'UE'I'I-EE miuchos factores como el tamano ¥
pese del grupo electrogend, asi comdae |3
reslstencla del hormigan.

La certificacion IBC exge que & sistema da
EI‘EIB}E wiNzado sea examinado ¥ E[JHJDEI:ID por
un Ingganlero profasional.

» Ceriflcaciin sismica sagin los codkpos oe
canstrucclan corraspondlentes: IBC 2000, 1BC
2003, IBC H00E, IBC 2009, CEC 2007

» Praaprobado por OSHPD, ostents |3 callficacton
OEP-0084-10 para su utilizackn en PHI:n'E!ﬂl:IS ]
galud en Callformla.



PRINCIPAL 410 ekW 513 kVA

CAT

B0 Hz 15040 rpm Z70 Voltios
Slstamg Estandar B
Admizidn da alrs +filtre doi aira de sandoio ligoro [ 1#fro da sire da slemaento sancllio
v indicador da sarcio [ 1@fro da sire da slemento dobla
[ 18itro d& &rs con akemanto dobia oon antafiiro para
sanvicio pasado
[ | desporandion oa admisitn de ara
Enfriamiamio + parymia de mdiador montado [ 1 brids de comdecio del radiador
»mirlla del nival de ants [ 1 senzor de nivel da refrigeranta bajo
+tubaria da dreraje dal retngerame con valvula
 ventlador ¥ profectorie de comaa
r rafrigaranta e larga duracicn Lokl
Esapa » milipls de ascaps Seco [ 1 indusirial | | residencial | ] slsncladores cnioos
» conemiones Sexdbias de acero inoxidabia con [ 1 peoleciones del maltipla v &l turbooompeesor
conemion de boquila dvidida [ ] oodkas ¥ |usgos da perned
+ sdllda de brida del scaga
Combusiinia +filtrn do oo bie primano con saparador de agua | [ ] Besa del tmmguo de mombusibio con moerma UL da
al doibln pared |
» filiros da combustible sacundarios [ 1 basa dal targua del combusiibla com norma UL de
» bomba da cebado de combusibia pared dobls para subbass
» bomba da transfamncla da combustibke dell mobor [ 1 omia da braredoranda marisal
» @il ador de combusEbla® [ 1 intarrupior da nivel da combustible
+ ubarizs da oombust blo Nadbles
Ganerador » material si=lanis da class H [ ] generadores grandas
 aicsso o (S50 [ 1 secRaddn magnatica permansnta (PMG]
+ woments da temparatura da dasa H [ 1 @oaciacide imtarior (1ER
+ reguiadior de vollajo YAE oon dolaockin brifiskcs v [ 1 reguiador do wolizja digital Cat ICDVRY oon control
miduls da ajusts do carga da IVARFF
+ proteccion IP23 [ ] calenadores da espaclo snloondensaciin
[ 1 peoleccion de aislamiento pam onas msikeras CF)
[ 1 cald roactiva
Tarminal da podsncla | « El ceniro de polonclz slbarga & conirol EMCF ylos | [ ] moniaje en conro do polancla opoonal fado
lrminzios do potancla/oonirol imontzda an k2 pario darechoi
pastarion [ 1 opcionas dall disywnicr mult pis
» disyanbor, con norma UL, 3 polos dcarga nominal de | [ ] derivacionss: dal disyunion
B0 ¥ 100 W% [ 1 comtactos suxilans del disyarior
+ disyurtcr, cordorms & IEC, 3 o 4 polos icarga nominal
oo PO I
+ pared da terminalies da cables de bajo voltajo
segragaio
» protsocion IPZ3
» i ada da cables Inferior
Tablaro da control + EMCF 4.1 Imoniadd an k3 paro Sasoral [1EMCP 4.2
» aijusic do wolocidad [ 1 el locall dall anunclador (NFPA 00T M0
+ ajusie da vohaja [ 1 sl remobs dell amenclador (INFPA 500 10
+ boion de parada da ame gancls [ 1 mesduio digital da EiS
Mon@ + larres di comibestila angosio da & hrs. Inlegral [ 1 basa de plataforma angosta
» aldamionba conbra wibraclon linaal [ 1 basa da tanges do B b=, do pared doibio indagral®
disponibio solo mon unkdades corradas
Aranguacaga » molor da arangqua da 24 volbos [ ] calentador del agua de las cami=s
+ sitaimador da cargs da 24 volllos, 46 amp [ ] calontador del biogqua
[ 1 awdllar da amraraua con skar
[ ] balonz grandes
[ 1intmrrupior da desoomexiin do la hatsnia
[ ] cargadores da batana 15 o 10 ampd
[ 1 balarias con soporia v cables
Ganerdidedes + piritura, Cabarpillar Yallow, saivo los faks v [ 1 paquéds con nomma UL 2200
radladoras, oovo color & megro brillania [ 1 cartificacidn CEA
+caja del wolanio SAE No. 1 [ 1 reinio de L3 cabina da profoocin oonira slomenios
*Ho 58 Inchoya con pequetes Sn radladores. raturadas
[ 1 recinio de profeccion insonon zedo
[ ] certficacion ssmica segan ios oilgos da
constraccion comasporsdantees
IBC 20400, 18C AMI3, IBLC 2006, |BC 2000, CBC 2007
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Anexo #3: Catalogo de Generador Modelo: C9

DIESEL Grupo electrogeno

CAT

Ew posibie que ka
q\.nu-n'-.unrmr-tpﬂ
Pyt nea

Caracteristicas

AUXILIAR

250 ekW 313 kVA
60 Hz 1800 rpm 240 Voltios

Caterpillar estd a la vanguardia del mercado
de generacidn de comrients eléctrica con
Poweer Solutions, programa disefiado para
entregar flaxibilidad, amplisbilidad, fiabilidad
¥ economia sin igual.

ESTRATEGIA DE COMEUSTIBLE f EMISIDNES
= Certiflcaclan EFA para estaclonarlos
Aplicacion en amargenclas

{Miveles de emislones Tier 3 de EPA)

CRITERIOSE DE DISENO

« El grupo elactrogena acepla una carga clasificads
de wn 100% an un paso por NFPA 110, ¥ cumpls
con 50 BEZE-E para respuesta momentanea.

UL 2200 / CSA optstivo

» Disponiblldad de paguetes homalogados por UL
200, Clertas restricclones FIIJE'l:IE'ﬂ EFI“I.'.BF.
Consulte 3 su distribuldor Cat®,

GAMA COMPLETA DE ACCESORIOS

* Amplla gama de accesorios empernables que
facilitan la expansion de capacidades del slstema,
disefados ¥ probados en fabrica.

« Dpclones da empaguetado Nexibles para una
Instalacian facll v rentable

PROVEEDDR DE FUENTE UNICA
= Probade completamente en prototipo con analisis
cenificado de vibraclones torslonales dizpondble

RESPALDO AL PRODUCTO A NIVEL MUNDIAL

= Los distribuldoras Cat afrecan una -HITIFI"E
aziElancla de PD".»".'E'I'I'IE,. Inciuldos 105 contratos Oa
mantanimilenta v FI!-FIBFEEMI'I

« Los distribuldoras Cat Henan mas de 1.800
Sucursales gua aperan en 200 prS-E’S

» El programa Cat® §«0-5™ parmilta detectar de
manera rantable [os PH}DEITIES da IIIITIFIDI'EI'I[E'E
del modar, Inclusa la FIFE'E-E'I'DIJH de Tluldos ¥
EIJDFIFDI:IIJI:m'EﬂE combustion no decagdos
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MOTOR DIESEL CO ATAALC CAT®

= Di=efo conflable, resistente, durable

» Probado en campo parg miles de aplicacionas en
todo &l mundo

= El modor diesel de cuaino tlempos combina
rendimiento consistents ¥ excalanta economia de
combustible con minime peso

GEMERADOR CAT

» Ditsefatdo para ofrecar |5 mismas caracteristicas
de rendimlanto ¥ desempefo de motoras Cat.

» El modulo de ajuste de carga proporclong aivio al
miotor en &l Impacto da carga ¥ mejora la
aceptacion da carga y &l empo de racuperaciin

TABLEROS DE CONTROL EMCP 4 CAT

= Imtarfaz ¥ navegaclon sencllla de uso fach

« Slstema modficable para satisfacer la amplla
gama de necesidades de los clientes

» Slstema de control @ Interfaz de comunicaciones
Inegrados

CERTIACACION SISMICA

= Cenificacian sismica disponibie.

» Lag detallas de EI'h:IBI\E' Ean E'EFrE!I.I'ﬂl}I}S dal =itlo v
IZIE'-FIEI'H:IE'I'I-IIE muchos factores como al tamano ¥
peso del grupo electrogena, asi comao 1a
resistencla del hormigan.

La cartificacion |IBC exdge que &l slstema da
EI'D:IB}E WEiNzado sea examinado ¥ BFIF-DDEI:ID por
un Ingeniero profasional.

» Cerlcacian sismica sagun los codigos de
construcclon correspondlentes: IBC 2000, IBC
2003, 18T 3006, IBC 2008, CEC 2007

» Preaprobado por OSHPD, ostenta 1a calificaclon
OSP-0084-10 para su utllizacien en Prﬂ'ﬁ'EﬂﬂS ]
salud en Callfomia.



AUXILIAR 250 ekW 313 kVA

CAT

Bl Hz 18040 rpm 240 Voltios
Slgtamg Estandar P
Admisidn da @lre il g @ine de sanviolo Ngar [ 1#iiro de sire da slemento sancllio

v Imdlicadior do sarick

[ 1#iiro de sire da slementa dobla
[ 11itro d& aire con @lemanio dobla con anbaflitna para

SEVICID pasado
[ ] desporaudiin da admision da aira
Enfriamignio + pegmEis de radiador mortado [ 1 ewids da comducto Sel radiador
»mirlla dal nhval da anba [ 1 sensor de nival da refrigeranta bajo
~ tuberia da dremaje dal redrgerants oon valvula
+ vantlaor ¥ profectorss de comaa
v ida larga durscicn Cakl
Estapa » MOHpls 06 Rape seco [ 1industria | | residercial | ] shancladors crtioos
» conemiones Sexdbins do acorn Incxidabia con [ 1 proisciones del malbdpla v &l turboocompeesor
conenitn de boquilla dividida [ 1 iomdos ¥ |uegos da pared
+ sallda de brida del escapa
Combesiibia + filtne: i oot bl primar o con sopaerador de sgum | [ ] besa del tangua de ombusiiia con noema UL do
Iritgral ol pared Integral
» fiitros da combustible sacundarios [ 1 ba=a del targua del combustible com norma UL ds
~ bomba da celado de combusibia ‘doblks para subbass
+» bomba da transemancls da combustibke del mobor [ 1izxomidG de traretorenda marsal
» @l ador de combusEblia® [ lintarrupior da nivel da combustible
+ fubsrias de combustibla Maxbles
Ganerador » materizl sisiants da class H [ 1igencradores grandes
» sficsnchedn =51 [ 1 sacRadidn magnibics pemarsnia (PMG]
+ woments de temparatura da dasa H [ 1 eeachadidn intarlor 1E}
+ reguiadior de voltajo WAE mon delarcidn brifdsics v [ 1regeiador do wollsjo digial Cal (ICDWVRY oon conirol
miadulo da ajusts de canga de kVARFF
+ proteocion IF23 [ 1caloniadore do eepeo anfoondensacion
[ 1 prolscchan de alslamiento par orEs msterss ICF)
| ] calda reactive
Tarminzl da podenda | - El ceniro de poloncia slbanga &l control EMCF wics | [ ] moniajo an confiro da potencls opodonal Oado
ierminzias de potanclaloonirel imontado an |3 paria derecho)
pastodon [ 1 opcionas dal disyanion motipis
+ disyanbor, con roema UL, 3 polos icarga nomminal de | [ ] derivackones dall disyunior
B0 ¥ 100 %) [ ] cortacios auxilans del disyario
» disyanbor, comoms a IEC, 3 o4 polos icanga nominal
e O
+ parid e terminales oo cabies de bajo voitaje
sagragadn
+ proteccicn 1P23
» anirada do cables Inferion
Tablano da cominol » EMCF 4.1 Imoniado an |3 paria Fasaral [ 1EMACP 4.2
» ajusic do volocidad [ 1 el locall dall anunclador SNFFA 2001 HI
+ ajusie da volaj [ 1 el remioto dell amemcizdor (FFA B0 BIN
+ bolon de parsds d6 ameargarcla [ 1 msdulo digital da V5
Monka + fainvges do comitestibia angosio da & hrs. Inlegral [ 1maza de platafonTia angosta
» gidamiento contra Wibrackon linaal [ 1 basa de tanges da B bes. da pared doibia Indegral™
disponiblo soio oon unidadas carradas
Alanquacarga » molor da arranguas da 34 wollios [ 1 caleniador del agua de las cami=s
+ Witemador da carga da 34 woltlas, 46 amp [ 1 calondadior del hicsgua
[ ] audllar do arrarvgua oon Stor
[ 1 balarias grandes
[ 1intmrrupior do desoonexidn da la babena
[ 1 cargadores da baberia (5 o 10 ampl
[ 1 batarias con soporta v cables
Goneralidades » pintura, Cabarplllar Yailow, salvo los folkes v [ 1 pequais con nomma UL 2300
radladiores, Duyo color s negro brilana [ 1 certifcacicn C5A

» caja dal volania SAE No. 1
*Ho 8 Inchoya con pequedss Sn radladores.

[ Trecindo de 13 cabing do prodsockan oontra slomenios
raturadas

[ 1 recinio de proteccion nsonon &

[ 1 certificacikin siomics sagun los cadigos da
constnacoian comespord anles

IBC 20, 180 2003, |1BC 200E, |EC 2000, OB 2007
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Anexo #4: Catalogo de Generador Modelo: 3406

DIESEL Grupo electrogeno

CAT'

Es posible gus la n'T"
o el (TR & D Pl &l
Py [l

Caracteristicas.

AUXILIAR

350 ekW 438 kVA
60 Hz 1800 rpm 220 Voltios

Caterpillar esta a la vanguardia del mercado
de generacion de corriente eléctrica con
Power Solutions, programa disefiado para
entregar flaxibilidad, amplisbilidad, fiabilidad
¥ economia sin igual.

ESTRATEGIA DE COMEUSTIBLE [ EMISIONES
= Bajo consumao de combustibla

UL 2200 / CSA optstive

- Disponibllidad de paguetes hemalogados por UL
Z200. Clenas restricclones pusden aplicar.
Consulte a su distribuldor Cat®.

GAMA DOMPLETA DE ACCESDRIOS

= AMplla Qama oa accesorios empernables que
faciiitan la expansion de capacidades del slstema,
disefiados ¥ probados en fabrica.

= Opclonas de empaguatado Mexdbles para una
Instalachin 1301 ¥ rentabla

SISTEMA COMPLETD, LISTO PARA OPERAR

= Grups elactragena totalments configurada

= Gama completa de accasorios v opclones
dispanibles

RECINTOS {optativa)
= Con proteccidn contra elementos naturales g
Insonorizadas

PROVEEDOR DE FUENTE UMICA
= Probado completamenie en prototipa con andlisls
cernificado de vibracliones torslonales disponible

RESPALDO AL PRODUCTO A NIVEL MUNDIAL

= Los distripulkdoras AL ofTecan una ampllia
acktancla de PD'F'.'E'ME,. Incluldos los contratos da
mantenimilents y reparaclon

- Los distribuldores Cat tienan mas da 1.800
sucursales gua operan en 00 FI.'EI"SE’E

» EI programa Cah® 5-0-5™ parmilte detectar de
manera rantable [os PH}DEI’I’IES oa l:-l:II'I'IFII:lI'EI'ItE'E
el motor, Inclusa k3 presencla de fiuldos ¥
SUDFIFDUIJIID'S{IE combustion no decagdos
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MOTOR DIESEL 3406C TA CAT®

= Mator con ciclo de cuatro tlempaos de maxima
eficlencla disafado para miles de horas de
oparaclon in problemas

» Probado en campo para miles de aplicaciones

GEMNERADOR CAT

» Dizefado para ofrecar las mismas caracleristicas
de rendimianto ¥ desempeno de mobores Cat.

» El modulo de ajuste oa carga proporclong alvio al
miotor en al Impacho da carga y mejora 1a
aCeptacion da carga v al llampo da recuperachin

TAEBLEROS DE CONTROL EMCP 4 CAT

» Intarfaz ¥ navegacion sencllla de uso fach

= Sistema modiicable para satistacer la amplla
gama de necesidades de los clienies

= Slstema de control & Interfaz de comunicaclones
InMEgranos



AUXILIAR 350 ekW 438 kVA

&l Hz 1804 rpm 220 Voltios

CAT

Slslama Estandar E
Admiskan da alrs TR o @lro de sonddo lgoro [ 11itro d& aire oo slements mncllks
+ Indicadior da sarvicko [ 1#itro d& airs de slemento dobila
[ 1#iiro da airs con alemanio dobia con ankallling para
servicio pasado
[ | desporasion de admisin de aire
Enfriamianio + paguaio de rRdisdor montado [ 1 orida o condecto dal radiador
~mirlla ded nivel da anks [ ] senzcr de nival de refrigeranta bajo
~tuberia da drenaje dal redrigerama con valvula
~wantllador ¥ profecicess de comaa
+ relrigarants de larga duracién Cak®
E=capa +miltiple da oscape saco I 1indusirial | | residencial | | shencladores criioos
+oonexiones Sgadbios do acero Inooidabia con [ ] projeciones dal maltple v el urbooompeesor
coneodan ds boquilla dhvidida [ ] oo v |usgos da paned
+salida da brida dal e=capa
Combbestibia Tl di comiestibie primano con saparador de agw | [ ] base dal tangque de ombusibio con norma UL da
al doibla pared| |
rfiliros da combusibla secundarios I ] ba=a dal targen del combustible oom norma UL da
+bomba da cebado decombusibla doble para subbass
+ bomba da fransdarencla da combustible dall mobor [ ] omina da reredorends marssl
~aniriador decombusibla® [ 1interrupior da rivel da combustible
~tubarizs de combustibla Raxdbles
Ganerador rmaterizl si=lania do clasa H I 1 generadores grandas
v ainsnoitado =51 [ ] socRadidn magnética permanenta (FMGI
+ TR 00 lemparatura oo daso H [ 1 socRadiae Imtarior 1E}
+neguisdior de voltaje VRE oon detecckon bifasica v [ 1 reguiador da woltaja digital Ca (CDWRE oon control
madula da ajuste do canga da KVARFF
+ probeocion IF23 [ | calomiadores da espacdo anfoondsnsaciin
[ 1 projeccion de aidamienta pam aonas oosieras (CF)
[ | caida reactiva
Tarminal do potenda | - El centro oe poloncts albarga al control EMCF vz | [ | monisje en cene o 0o potancla cpoonal lado
terminaigs da potenclaloonirol imontedo an ks parta darechl
pastarion [ ] cpolonas dall disyenior miHipis
T con roemia UL, 3 polos dcarga mominal de | [ ] darivaciones dall disyuntor
B0 100 %k [ 1 oomiacios suxiiams dal disvordor
vdisyunbor, cordome a [EC, 3 o4 polos icanga nominal
e P
» pamsal da tarminalias: da cables da hajo voltajs
egregado
+ probeocion IF23
+nirada de cables Inferior
Tablans da comtra + EMCF 4.1 iImontads an & parta Sacora) [ 1EMICP 4.2
+ ajusie do velocidad I 1 ekl local dial anunclador (MFFA 90010
+ ajusie dao volae I 1 eredschalio remecto: del amerclador SFFA GO0 H00
+ boltin de parada do amergoncla I 1 ekl digiiial da Ei5.
Monkje + lamges o comiiestinia angosio da B hrs. Integl [ 1 baza da plataforma angosta
+ sidlamionto conbra wibrackan lnaal [ 1 baza de langes da B Brs. do pacd dobia integral®
disponiblo Soi on unidadas caradas
Ararguatags motr da arrmngus da 249 soltios [ ] caleritator dal agua ds o= camisas
» aitemE0or da carga da 249 woltios, 45 amp [ ] caloritador del bisgua
I ] awdilar de SIMsngua con Star
[ ] bsator= grandas
[ lintmrrupior da desoonexiin da la batsna
[ | carpadores o habaria 16 o 10 ampl
[ ] balarias con soporta v cabiles
Ganerd idedss » piniLra, Caterpil lar Yallow, Saiva 105 ks v 1] paquats con nommE UL 2200
Tadl sdor s, Dovo Colon & Regno brilamo I 1 cartificacisn CEA
»aja dol wolanin SAE No. 1 I 1 r=inio O 3 cabing do profeocksn oonira slomentos
*H0 & IMChIFD CON PRUetes Sin radladons. maturaas
I 1 recinic o Iresonon o
[ ] certificacion siomica saqon ios oSdigos da
CONMSINSCCon o el
IEC 2003, 180 3003, |BC 2005, |BC 2000, CaC 2007
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Anexo #5: Catalogo de Generador Modelo: C18

DIESEL Grupo electrogeno

CAT

-

Es poaible oue la
P e n'n.unmnuﬂ:ntl
pacyodie naal

Caracteristicas

AUXILIAR

600 ekW 750 kVA
60 Hz 1800 rpm 220 Voltios

Caterpillar esta & la vanguardia del mercado
de generacion de corriente eléctrica con
Power Solutions, programa disenado para
entreqgar flaxibilidad, ampliabilidad, fiabilidad
¥ economia sin igual.

ESTRATEGIA DE COMELUSTIBLE [ EMISIDNES
= B3| consumao de combusiibe

CRITERIOS DE DISERD

» El grupo electrogenc acepta una carga clasiicads
de n 100%: en un paso por MFPA 110, ¥ cumpla
con IS0 8526-5 para respussta momantaneaa.

UL 2200 | CSA optativo

» Disponibllldad de paguetes homologados por UL
200, Clenas restricclones |:IIJE'l:|E'l'I HFI“EHF.
Consulte 8 su distribuldar Cate.

GAMA COMPLETA DE ACCESDRIOS

« &miplla gama da accesoros empernablas que
facliitan la expanslon de capacidades del slstema,
disefiados ¥ probados en fdbrica.

« Dpclonas da empaguetada flexbles para una
Instalackin facll ¥ rentable

PROVEEDMIR DE FUENTE UNICA
* Probado complataments en profotipa con andllsls
certificado de wibraclones torslonales disponlble

RESPALDC AL PRODUCTC A NIVEL MUNDIAL

» Los distribuldoras Cat ofrecen una amplla
asistancla de posventa, Incluldos los contratos de
mantanimlenta v reparaclan

* Los distribuldores Cat tlienen mds de 1.800
EuCUrsales qua operan en 200 paizas

« El programa Cat® 5-0-5™ parmite detactar de
Manera rantable los probdemas g8 componantes
del modar, Incluso la presencla de fluldos ¥
subproductos e combustion no desaados
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MOTOR DIESEL C128 ATAAC CATS®

» Utlliza tecnologlia ACERT™

» Disefio conflable, resistente, durable

» Probkado en campo para miles de aplicaclonss en
todo el mundo

= El motor diesel de ciclo de cuatro tliempos
combina rendimients consistente v excelente
econemia de combustible con minkmo peso

» Regulador con control elactrinlco

GEMERADOR CAT

» Disefiate para ofrecar las mIsmas caracteristicas
de rendimianto ¥ desempens de motores Cab.

= El médulo de ajuste de carga proporclona aitvie al
miotor en el Impacte de carga y mejora 13
aceptackin da carga ¥ el emypsn da racuperaciin

TABLEROS DE COMNTROL EMCP 4 CAT

» Intartaz ¥ navegaclon senclila de uso Tach

» Glstema modilcable para satisfacer |a amplla
gama de necesldades de los cllentes

» Slstema de contral @ Interfaz de comunicaciones
Integradas



AUXILIAR 600 ekW 750 kVA

Gl Hr 18040 rpm Z30 Voltics

CAT

____Slitama Estandar Flgﬂn
Admiskin da alrs « filtre i alra de sanvico ligar [ ] fitro e airs da slemento mincllio
+ indicador da somdcko [ 11iiro de airn da slomento dobilo
[ 18iiro de aire con alkemanio dobia oon anballiiro para
sorviclo pasado
[ ] desoormdion do admisian de aire
Enfriamicric » pequain de radiador montsdo [ ] brida da comcwcin del radiador
+ milrlls dal nheal de refrigerants [ ] senzor de nival de refrigeranta Bajo
+ tubsria do deencje dal redigerants oo valvuls
» vantlador ¥ profectose e comas
» refrigarania de larga duracion Cakk
Esapa » multipls do gscape =aco [ 1indusirial | | resldencial | ] shsncladorms crioos
 coneniones Ssadibios do acoro Incodatia con [ ] proieciores dal mdldple v &l lurbcoompensor
conexian de boquila dvidids [ ] oosdos ¥ |usgos da pared
+ sallda de brida del emcapn
Combustibia « filtre i coemibesstiblie primar o con saparador de sgua | [ ] Bese del temque de combusSibio con roema UL da
Irdegral doila pared Inisgrsl
+filtres da combustible smoundsrios [ ] basa dal trgqua del combustible comn norma UL de
» bomba da cetado de combusibla pared doble para subiEss
+ bomba da transfamncls da combustible del mobor [ ] somit de braredororca maraal
+ wrirlador de combusSbia® [ ] Intarrupior da rivel do combustblk
» tubsrizes e com bustble Aadbles
Ganerador » matorial sslants da class H [ ] generadoras grandess
» sicssctizco (SE0 [ ] sxchacidn magnétics perm anents (PMG]
+ sEmenic: do lemparatura de caso H [ 1 socRacide intarior (Ek
+ reguilador de volta|e VAE mon deleccln rifsskca v [ 1 regraiador do woliaja digial Cat (CDAVRE oonicontrol
madula da ajusts do carga da EVARFF
+ protsocicn IP23 [ 1 czleniadores do espado anfoondensaciin
[ 1 proleccidn de aldlamienbo pam aonas mosieras (TP
[ ] caida reactiva
Tarminal da poienda | - El centro de polencla slbarga & control EMCP wles | [ ] mondaje an coniro da polancls opoonal ado
terminaias da potenclaoorirol imonteds an la parts daracti
pastarion [ ] cprionas del disyanios molpis
+ disyurnbor, con roema UL, 3 polos dcarga mominal de | [ ] derivaciones: dal disyurior
B0'% ¥ 100 %} [ ] conactoes suxiiams dal diswerior
+ disyurnbcr, condormss & IEC, 3 o 4 polos icarga nominal
e DO Wl
» paniel e larminales da cables de baje voltsjo
sedregEde
+ protsocicn IP23
v @rirada de cables Inferior
Tablans da comtrol » EMCF 4.1 Imantada an ks parta Srasera [ 1 EMCP 4.2
+ ajusic do velocidad [ ] ereschalic: local diall anunclador (INFFA 20710
» ajusic da voltaja [ ] mreschulie: remobo dall amencladior (NFPA G001
» baltin de parsda do amergarcls [ | mreschalic: digital dai E/S
Monije + lamges do comibestinio angosio da & hrs. Inkegral [ 1 ba=a de plataforma angosta
+ sizlamiento contra Wibrackan linaal [ ] baza de langus do B Br=. do pand dobio indegral™
disponible =oio con unkdadas corradas
Amarnuatarga » molod da arranqua da 34 woitios [ ] calartztor del agua de las camisas
» sibarmador da carga da 24 woltios, 46 amp [ ] calaritadior dal bicqua
[ ] ausdllar da arargua con Star
[ ] bataas grandss
[ ] Intarrupior da descomexian da la habera
[ ] cargadores da habaria 1E o 10 &gl
[ ] balorias con soporin v @bles
Ganeralidsdes » piritura, Cabarpillar Yallow, saivo los Hakes v [ ] paqueds con nonma UL 2300
radizdores, oovo color & negho brilamio [ ] cartificacion CEA
+calja dell volania SAE Mo 1 [ ] recinio e ks cabing de prodeockan contra slementos
*ho =5 Incheyn con pequetes sn radlsdorss. riaturadas
[ ] eecinio de proteccion irsonor mdc
[ ] certificacin sismica saqon los oosdigos da
consineccian com anies
IEC 3040, 18C 2003, |BC 2006, 1BC 2000, CAC 2007
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